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INTRODUCCIÓN 
 
 
La metodología empleada en este estudio contempla el análisis, características, 
estándares de calidad, acceso al mercado, situación reglamentaria, 
normatividad e información para la creación de una  empresa enfocada en el 
sector agropecuario. 
 
 
El presente proyecto tiene como objetivo la creación de una empresa 
productora y comercializadora de Plantas Medicinales y Aromáticas en el 
municipio de Pacho Cundinamarca (corregimiento – Pasuncha). 
 
 
El nombre escogido es AGROGARPA LTDA, ya que es un nombre atractivo, 
por que tiene palabras que identifican la actividad comercial de la empresa que 
consiste en la producción y comercialización de productos agropecuarios. 
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ASPECTOS PRELIMINARES 
 
1.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
En Colombia la siembra de Plantas Medicinales y Aromáticas se viene 
realizando hace unos 15 años y desde unos 10 años se vienen haciendo 
exportaciones a pequeña escala con destino a Estados Unidos, Europa y 
Canadá, el área sembrada de estos productos no supera las 8 mil hectáreas en 
el país, se estima que bajo producción limpia u orgánica no son mas de 200 
hectáreas y en proceso de certificación no son mas de 87 hectáreas1. La 
producción Nacional se concentra en las zonas frías y templadas, las plantas 
más comercializadas a nivel Nacional e Internacional son: Ajenjo, Ajo, 
Albahaca, Caléndula, Cebollín, Cidrón, Estragón, Hierbabuena, Laurel, 
Limonaria, Limoncillo, Manzanilla, Mejorana, Menta, Orégano, Ortiga, Romero, 
Sábila, Saúco, Tomillo, Toronjil, Valeriana entre otras.  
 
En 1994 se exportaban un promedio de 3 toneladas semanales de Plantas 
Medicinales y Aromáticas, actualmente la cifra asciende a 12 toneladas en el 
mismo lapso de tiempo2 y continua con un crecimiento del 32.6%3 a Diciembre 
de 2002.  La producción tipo exportación se concentra en el departamento de 
Cundinamarca con el 50% de la producción Nacional y el 36% de toda la 
producción del país que es exportada es de la Albahaca, presentando un 
crecimiento en el mercado Nacional como en el mercado Internacional. 
                                                 
1
 Informe de la Unidad Sectorial de la Industria Naturista -USENAT con el apoyo del Humboldt, 
2001. 
2
 Proyecto Hierbas Aromáticas, manejo productivo poscosecha y exportación en fresco de 
hiervas aromáticas, Universidad Nacional de Colombia, Facultad de Agronomía. 
3
 Comportamiento de las exportaciones de posición arancelaria 12.11.90.90.00, 
US$, 1999-2001 ,Fuente: DIAN, cálculos Proexport Colombia. 
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Si la ubicación en el mercado actual de la Albahaca está en el 36% de toda su 
producción y su demanda continúa creciendo, esta es una oportunidad clara de 
mercado para que se continué cultivando y comercializando este producto a 
mayor escala abasteciendo a los exportadores y al mercado nacional. 
 
1.1 Formulación del Problema 
 
¿Como aprovechar   un terreno  que no es  lo suficientemente explotado en el 
corregimiento de Pasuncha municipio de Pacho Cundinamarca, y la manera de 
ser favorecido mediante la implementación de cultivos orgánicos como la 
Albahaca?. 
 
 
2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
2.1 Objetivo General 
 
Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa productora 
de Albahaca de tipo orgánico, con el fin de cultivar este producto y aprovechar 
un terreno subutilizado o improductivo, en el corregimiento Pasuncha municipio 
de Pacho, Cundinamarca. 
 
 
2.2 Objetivos Específicos 
 
 Verificar la producción actual de Albahaca en el departamento de 
Cundinamarca y los proveedores de ésta a los exportadores y 
mayoristas. 
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 Determinar el proceso de distribución e identificación de canales para 
este producto en la ciudad de Bogotá, de esta manera adoptar el más 
viable para el proyecto. 
 
 Establecer la importancia de comercialización de plantas medicinales y 
aromáticas de tipo orgánico, enfocado a los mercados y consumidores 
de productos ambientalmente amigables. 
 
 Realizar un diagnostico del sector, para establecer la situación actual de 
la demanda de éstos productos, posteriormente elaborar un estudio de 
mercados, un estudio técnico administrativo, financiero y legal y 
ambiental para poder evaluar económicamente la viabilidad de producir 
Albahaca de tipo orgánico en un terreno en el corregimiento de 
Pasuncha, Municipio de Pacho Cundinamarca. 
 
 Establecer la inversión inicial del proyecto 
 
 
3. JUSTIFICACIÓN 
 
 
Conscientes de generar una actividad económica a través del sector agrícola 
por medio de cultivos ambientalmente amigables como es el de plantas 
medicinales y aromáticas PMyA, se pretende reactivar un terreno improductivo 
que  estimule el uso de la tierra y conciba un beneficio económico. 
 
 
Destacando la importancia de los productos naturales hoy en día y su alto 
consumo por ser orgánicos, se cree que aprovechando los recursos naturales 
se podrá participar en este mercado de una manera significativa en la región 
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aumentando la producción y aprovechando su biodiversidad. Por esta razón, es 
que el proyecto esta enfocado en explotar un terreno improductivo en el 
municipio de Pacho Cundinamarca demostrando así que pueda ser una 
alternativa interesante de negocio; para lo cual se debe realizar un análisis de 
mercado, distribución, comercialización e importancia de la Albahaca.  La 
investigación busca analizar la factibilidad en la zona escogida según los datos 
obtenidos y proceder a su debida implementación 
 
 
 Alcances de la investigación 
 
 Académica 
 
Aplicar los conocimientos aprendidos a lo largo de la carrera de Administración 
de Negocios y explotarlos al máximo, de esta manera generar proyectos que 
sean rentables, auto suficientes y contribuyan al  desarrollo del país con la 
creación de nuevas empresas y la generación de mejores condiciones de vida. 
 
 
 Personal 
 
 
El principal objetivo es proporcionar una oportunidad para exponer la capacidad 
intelectual y creativa en la realización de un proyecto original y de cierto 
alcance, que permita incorporar ideas propias, experiencia, investigación y/o 
experimentación a un campo específico de la economía como es el sector 
agrícola colombiano.  La creación de nuevas empresas enfocadas en la 
generación de empleo a través de cultivos (orgánicos), reactivando zonas del 
país victimas de fenómenos naturales, violencia y demás situaciones 
desfavorables que les impiden su completo desarrollo en lo económico social y 
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cultural. De esta manera expandir las habilidades y metodologías a nivel 
profesional logradas a lo largo de la carrera de administración de negocios, que 
reflejen lo aprendido y permitan una experiencia sólida para futuros proyectos 
profesionales como personales.  
 
 
 Social 
 
 
Es un proyecto que busca generar empleo a agricultores que estén en dichas 
zonas, estimulando al  fortalecimiento del sector económico. 
 
 
4. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
4.1  ANTECEDENTES   
 
 
Remontándonos a tiempos pasados, el hombre apareció como un inteligente 
recolector de los alimentos que le ofrecía la naturaleza, pero cuando aprendió a 
criar animales y a cultivar regularmente la tierra, el hombre, de simple recolector 
de alimentos que era, pasó a ser productor de estos. De esta manera llegó a 
valerse de las plantas utilizándolas como medicamentos para ciertas 
enfermedades. 
 
 
La producción de plantas aromáticas se realizaba en pequeñas huertas caseras 
para el consumo diario y para contribuir en el control de las enfermedades de 
los agricultores, que dependían de éstas más que de las medicinas 
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tradicionales4, que actualmente conocemos, y que además servían para otros 
usos industriales tales como la elaboración de aceites naturales, esencias y 
condimentos culinarios; al observar esto, la gente del campo vio la posibilidad 
de generar una empresa con estas plantas.  
 
 
 De este principio nace la idea de creación de una empresa, que se dedique a la 
producción de plantas aromáticas, de tipo orgánico. Características que facilitan 
a la empresa en ofrecer una gran variedad de productos que buscan mejorar la 
calidad de vida de quién los consume, logrando así la conservación y el buen 
manejo de los recursos humanos, técnicos, físicos, ambientales y sociales del 
sector agrícola del municipio de Pacho, Cundinamarca. 
 
 
Se han venido desarrollando procesos de investigación, generación de 
empresas, así como la producción y comercialización de plantas aromáticas y 
medicinales orgánicas a través de centrales mayoristas, intermediarios y 
nuevos canales como lo son los almacenes de cadena o supermercados en la 
ciudad de Bogotá, Colombia. 
 
 
Como resultado de estos procesos se ha implementado la masificación de la 
producción de este tipo de plantas, manejando una nueva tecnología que logra 
eliminar el empleo de todo tipo de químicos dentro del proceso productivo. 
 
 
Se cubre la cadena desde la generación de semilleros y enraizadores hasta la 
comercialización y distribución del producto, creando empresas especializadas, 
                                                 
4Tradición oral en el corregimiento de Pasuncha, municipio de Pacho Cundinamarca. 
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haciendo totalmente eficiente y seguro el proceso, utilizando una moderada 
cantidad de mano de obra.  
 
 
El proceso final de la cadena de producción y comercialización, es ofrecer un 
producto de excelente calidad y en los volúmenes requeridos por los 
compradores, generando alianzas estratégicas que aseguran la sostenibilidad 
del proyecto y llevando beneficios al conjunto de personas involucradas en éste. 
 
 
Cultivos de plantas medicinales en Colombia5:  
 
 
Los cultivos de plantas medicinales y aromáticas se comenzaron a producir, 
seleccionar y comercializar industrialmente en Colombia, a comienzos de la 
década de los noventas. Empresas Colombianas como Mountain Fresh Herbs, 
Morenos Ltda. – kiskas, y Agroaromas fueron las pioneras en incursionar en 
esta clase de productos a nivel nacional. Hoy en día estas empresas han 
abierto tanto su campo, que están iniciando ya una nueva apertura de sus 
productos en un mercado virgen para ellos como es el mercado internacional. 
La demanda de productos naturales de este tipo como son las plantas 
medicinales y aromáticas se encuentra insatisfecha y estas empresas no 
alcanzan a cumplir en la actualidad con los pedidos internacionales de sus 
productos6, es por esta razón que se están convirtiendo en intermediarios 
internacionales de productos naturales y en nuestro país se está generando un 
nuevo canal de comercialización que permite al pequeño productor, ofrecer sus 
productos de alta calidad al mercado internacional a través de estas empresas 
                                                 
5
 Proyecto Hierbas Aromáticas, manejo productivo poscosecha y exportación en fresco de 
hiervas aromáticas, Universidad Nacional de Colombia, Facultad de Agronomía. 
6
 Comportamiento de las exportaciones de posición arancelaria 12.11.90.90.00, 
US$, 1999-2001 ,Fuente: DIAN, cálculos Proexport Colombia. 
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o nuevas empresas acopiadoras y productoras que se han especializado en 
este campo como lo es FUTURO VERDE, comercializadora internacional de 
plantas medicinales y aromáticas. Estas empresas  se encargan de conseguir 
contactos como lo son los laboratorios, las grandes superficies, y otros posibles 
mercados. 
Hoy en día existen en el mundo unas 2500 especies conocidas como hierbas 
aromáticas de las cuales alrededor de 15 se cultivan en Colombia con destino a 
los mercados internacionales. La herbicultura es nueva en Colombia, la 
producción tipo exportación se encuentra en los departamentos de 
Cundinamarca (50%), Tolima (30%), Antioquia (9%), y Valle del Cauca con el 
(1%), en el año 1994 se exportaba un promedio de 3 toneladas a la semana, 
actualmente la cifra asciende a 12 toneladas en el mismo lapso de tiempo. Las 
exportaciones colombianas se acercan a 3000 toneladas anuales. Distribuidas 
de la siguiente forma:  
 
 Albahaca (36%) 
 Cebollín (8%) 
 Estragón (8%) 
 Mejorana (2%) 
 Menta (10%) 
 Orégano (10%) 
 Romero (12%) 
 Tomillo (12%) 
 Otros (2%) 
 
 
Se estima que el proyecto podrá producir 52 toneladas de albahaca al año que 
representa el 3.46% de la producción de Cundinamarca y el  4.81% de la 
Albahaca producida a nivel nacional según su capacidad de producción que 
será mencionada  mas adelante. 
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4.2 Marco Teórico 
 
 
¿Qué es un cultivo orgánico?:  
 
 
La producción en Colombia de plantas medicinales y aromáticas tiene como 
objetivo posicionarse en el mercado internacional ofreciendo un producto de 
excelente calidad, bajo un esquema de agricultura limpia de acuerdo con las 
normas internacionales que cada día refuerzan la importancia de producir 
comida sana.7 
 
 
Los cultivos orgánicos están enfocados al manejo sostenible del suelo y a 
disminuir la aplicación de agroquímicos, de esta manera lo que se logra es 
mejorar la utilización de los recursos naturales y asegurar una actitud 
responsable frente a la salud y seguridad de los trabajadores. 
 
 
Para que un cultivo sea orgánico se debe tener en cuenta un compromiso con 
los siguientes pasos del proceso8: 
 
 
 Laboreo del suelo: Las técnicas empleadas deben ser las más 
adecuadas según las condiciones físicas y químicas del suelo. 
 
 
                                                 
7
 Proyecto Hierbas Aromáticas, Facultad de Agronomía, Publicación Universidad Nacional de 
Colombia.    
8
 Idiben.    
 10 
 Conservación del suelo: Planificar la técnica mas adecuada de 
conservación, disminuyendo los efectos de la erosión. Estas pueden ser 
empleando drenajes, utilización de coberturas naturales o artificiales, 
fertilización ecológica, siembra de barreras vivas con especies nativas, 
entre otras. 
 
 
 Desinfectación del suelo: Determinar el tipo de desinfectación a seguir, 
ya sea de forma química o biológica. 
 
 
 Fertilización: La cantidad y tipo de fertilizante debe ser calculado por un 
Ingeniero Agrónomo y realizar un debido registro de esta información. La 
utilización de fertilizantes orgánicos es una buena práctica siempre y 
cuando se demuestre a través de laboratorios cuales son sus contenidos 
nutricionales e inocuidad frente a la transmisión de enfermedades. 
 
 
¿Qué es un canal de distribución?9: 
 
 
Es el camino que el fabricante sigue para hacer llegar su producto al 
consumidor final, generando una dependencia entre ambos. El producto puede 
pasar por intermediarios entre el fabricante y el consumidor final o bien 
distribuirse de forma directa., siendo estos intermediarios el mayorista o el 
minorista. Los mayoristas ponen en contacto al productor con el detallista y los 
minoristas vinculan al mayorista con el consumidor final. 
 
 
                                                 
9
 Fundamentos de Marketing, William J. Station, Michael J. Etzel, Bruce J. Walker, Mc Graw Hill. 
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Las siguientes son las funciones de la distribución: 
 
 
La función básica es la de trasladar el producto desde un punto de origen 
(fabricante, mayorista, minorista) hasta un punto final (mayorista, minorista, 
consumidor). Además existen otras funciones:10  
 
 
• Transportar: Desde el lugar de producción, al de consumo  
• Fraccionar: Formar porciones adecuadas a las necesidades del 
mercado y del consumidor. 
• Almacenar: Adecuar el momento de la producción al momento de 
consumo  
• Surtir : Formar conjuntos de productos adecuados a necesidades  
• Contactar: Permitir la accesibilidad a compradores numerosos y 
dispersos  
• Informar: Mejorar el conocimiento del mercado  
 
 
Importancia de los Canales de Distribución11: 
 
 
La cadena de consumo inicia a menudo con un productor. El papel de la 
distribución consiste en hacer llegar el producto a su mercado meta. Estos 
intermediarios se dividen básicamente en dos intermediarios mayoristas e 
intermediarios detallistas. 
                                                 
10
 http://ricoveri.tripod.com.ve/ricoverimarketing2/id58.html, Ricoveri Marketing  
Decisiones sobre distribución obtenida el 18 Sep 2005 16:10:16 GMT. 
11
 Fundamentos de Marketing, William J. Station , Michael J. Etzel, Bruce J. Walker, Mc Graw 
Hill. 
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TIPOS DE INTERMEDIARIOS    
 
• Mayoristas: venden a otros revendedores  
• Detallistas: venden directamente a los consumidores  
• Agentes y corredores: no adquieren la propiedad. Negocian por 
comisión  
• Sociedades de servicios: organizaciones que ayudan a la compra o 
venta. 
 
 
Diseño de canales de distribución: 
 
 
Una empresa desea un canal de distribución que no solo satisfaga la necesidad 
de los clientes, sino que también aporte una ventaja diferencial, es por esta 
razón que el canal de plantas medicinales y aromáticas de tipo orgánico, 
emplea el mismo canal de plantas medicinales convencionales, su ventaja 
diferenciadora con respecto a las otras plantas son sus propiedades naturales 
por no ser  plantas tratadas con químicos que afecten el organismo.  
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Especificar la Función de la Distribución:12 
 
 
La estructura típica del canal de distribución es:  
 
 
 
 
Selección del tipo de canal: 
 
 
Debido a que el producto que se comercializará (Albahaca), es de carácter 
perecedero requiere de canales directos o muy cortos, entre los que se 
encuentran: 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
12http://www.uc3m.es/marketing/roberto/estructura.htm, obtenida el 15 Sep 2005 03:14:03 GMT. 
Proveedor Agente 
Mayorista 
Fabricante 
Detallista 
Distribuidor 
Consumidor 
Final 
PRODUCTOR CONSUMIDOR 
PRODUCTOR DETALLISTA CONSUMIDOR 
PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA CONSUMIDOR 
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Cada uno de estos canales presenta oportunidades diferentes para el 
productor, ya que el papel más importante de la distribución consiste en hacer 
llegar el producto a su mercado meta.  
 
 
Por lo tanto el canal mas apropiado en este caso es Productor- Detallista-
Consumidor, ya que el Detallista se encarga de la selección de empresas 
específicas que sean parte de su propio canal y sean compatibles con las 
necesidades de la empresa fabricante ofreciendo una mezcla de productos, 
estructura de asignación de precios y promoción adecuados. 
 
 
Por otra parte éste canal Productor -Detallista- Consumidor se extiende aún 
más antes de llegar al consumidor final a través de puntos de venta 
especializados como: las tiendas de especialidad (Coratiendas), plazas 
(Abastos) y supermercados (Almacenes Éxito). Estos tres miembros de canales 
son los escogidos y forman parte del mercado objetivo al cual se desea llegar  
facilitando al consumidor adquirir un producto según su comportamiento de 
consumo.  
 
 
Optando por este canal se dirigirá el producto de una manera más rápida y 
eficiente a todos  y cada uno de los consumidores y mercados potenciales. 
 
El intermediario detallista será el encargado de comprar el producto a 
AGROGARPA Ltda. y distribuirlo según su conveniencia (puede ser con su 
marca propia), a sus miembros específicos del canal que también hacen parte 
del mercado meta a futuro de la empresa, entre los que se encuentran los 
mencionados anteriormente. 
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Elección de una red de distribución  
Es importante tener en cuenta que a la hora de escoger una red de distribución,  
ésta puede ser muy favorable para la empresa, pero puede que la empresa no 
cumpla con los objetivos de la red, como pueden ser las cantidades exigidas, 
los precios o los recursos necesarios para cumplir con las exigencias de los 
clientes. 
 
Estrategias de Cobertura de Mercado 13 
 
Estas estrategias se dividen en tres que son: 
 
Distribución intensiva  
 
Es una estrategia para productos de compra corriente, de primera necesidad o 
de compra impulsiva. 
 
Distribución Selectiva  
 
Esta estrategia se utiliza para productos de compra reflexiva, de especialidad.  
Son productos de compra reflexiva o implicación emocional. 
                                                 
13
 www.uc3m.es/marketing/roberto/distrib.htm. 13-Apr-1999 14:32    25k  , Universidad Carlos III 
de Madrid. Teléfono: 34-91-6249500, Jaime Rivera Camino: jrivera@emp.uc3m.es , Alvaro 
Venegas: alvaro@emp.uc3m.es.  
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Distribución exclusiva 
 
 
Otro tipo de estrategia es la EXCLUSIVA, que sirve para tipos de productos 
semejantes al anterior, pero para los cuales se ha pactado distribuir por esos 
canales y no por otros. Que es el caso optado por éste estudio y sus 
características principales son: 
 
 Selección exclusiva de canales  
 Estrecha colaboración fabricante-distribuidor  
 
La idea del proyecto es no solo realizar una distribución exclusiva, sino que la 
distribución esté integrada con el producto (las plantas medicinales y 
aromáticas) y el distribuidor, lo que quiere decir que AGROGARPA Ltda., 
Solamente venderá su producto a empresas reconocidas o con trayectoria en la 
comercialización de plantas medicinales que compartan el mismo mercado 
meta al que se pretende llegar. Este tipo de distribución conviene llevarla a 
cabo junto con el tipo de canal seleccionado anteriormente Productor- 
Detallista-Consumidor debido a que se dirige a un solo intermediario que en 
este caso son éstas empresas detallistas  (nombradas en el marco de 
referencia) .  
 
El productor (AGROGARPA LTDA) conviene en vender su producto solo a 
intermediarios detallistas únicos en un mercado determinado (plantas 
medicinales y aromáticas). A este arreglo se le llama convenio de concesión 
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detallista exclusiva14. El productor suele adoptar una estrategia de distribución 
exclusiva cuando es esencial que el detallista maneje un gran inventario que en 
este caso seria más del 50% de la producción total. Por lo tanto los clientes 
interesados tendrán que adquirir el producto con este intermediario porque no 
habrá otros puntos de venta en el área que manejen productos semejantes. 
 
La distribución exclusiva ayuda al productor (AGROGARPA LTDA) a controlar 
el último nivel de intermediarios antes del cliente final. Aunque también tiene un 
riesgo que es el poder de negociación de los compradores de estas empresas 
que afectaría el precio que se tiene el fabricante de su producto. 
 
 
                                                 
14Información suministrada por: Ivonne Ramírez, asesora comercial Tisanas S.A.     Teléfono: 
3690273. 
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Distribución Y Logística15 
 
 
La mayoría de las hierbas aromáticas y medicinales en Colombia empiezan su 
comercialización en los mismos campos donde se cultivan. Es por esta razón 
que AGROGARPA LTDA. Pretende vender su producto de manera directa, es 
decir en su zona rural o poner en las manos de empresas distribuidoras 
detallistas de trayectoria un producto fresco para su debida comercialización;  
de esta manera no solo se garantiza que el producto llegue a manos de los 
clientes deseados, sino que también se emplean los beneficios de 
reconocimiento y marca de éstas empresas,  para su debida comercialización. 
 
 
El modelo de iniciación del proyecto consiste en ofrecer el producto a firmas 
reconocidas (Morenos Ltda., Jaibel Ltda.Tisanas orquídea Ltda.entre otras) que 
no solo están en el mercado nacional, sino que también están empezando a 
exportar estos productos, de esta manera AGROGARPA LTDA. Contribuiría 
con la demanda nacional e internacional, mientras consigue la suficiente fuerza, 
recursos y clientes  para surgir de una manera totalmente independiente a las 
otras empresas que existen en el mercado actual.   
 
 
La distribución se hará directamente con las compañías citadas anteriormente,  
que serán las encargadas de colocar el producto en manos del consumidor 
final, éste lo hará a través de tiendas especializadas, supermercados y plazas 
de mercado. Así mismo se venderá el producto a intermediarios rurales y 
municipales como son Pasuncha, Pacho y Zipaquirá, en un porcentaje reducido 
como se ilustra en la tabla N°1  
                                                 
15
 www.proexport.com.co/.../logistica/CategoryDetail. asp, obtenida el 13 Oct 2005 18:05:06 
GMT. 
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DISTRIBUCIÓN DE PLANTAS AROMÁTICAS  POR MUNICIPIO O 
INTERMEDIARIO  
 
Tabla N° 1   
 
MUNICIPIO ALBAHACA 
 
Pasuncha (Cund) 2% 
Pacho (Cund) 8% 
Zipaquira (Cund) 10% 
BOGOTA D.C. 80% 
% Total P/cción Mensual 100%  
 
 
La  tabla N°1 presenta los volúmenes de producción que se pretenden 
comercializar en los diferentes municipios a través de venta directa por parte de 
AGROGARPA Ltda., antes de llegar a la ciudad de Bogotá. La comercialización 
y transporte de éstos productos, se harán en los porcentajes ilustrados en la 
tabla de Distribución de Plantas Aromáticas  por Municipio o Intermediario, para 
no depender únicamente de las ventas realizadas en la capital, de esta manera 
la empresa podrá establecer a conveniencia como distribuir su producción total  
o parcial partiendo con base en esta tabla. 
 
 
La distribución se realizará inicialmente en una camioneta de reparto, propiedad 
de la empresa cumpliendo con los requerimientos establecidos por la ley.   
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4.3 Marco Conceptual 
 
 
Semilleros  
 
 
 
 
 
 
 
Es el sitio donde se crían los vegetales antes de ser transplantados y pueden 
ser como el que se ilustra en la imagen.16 
 
 
Compost:17 
 
 
 
 
 
 
 
 
Resultado de la descomposición de restos vegetales, mezcla de distintas tierras 
y abonos orgánicos como el estiércol de ganado vacuno y caprino con el fin de 
conseguir un medio óptimo para el cultivo de plantas. 
                                                 
16
 El pequeño Larousse multimedia, 2001.  
17
 www.semillas.org.co/artículos. htm obtenida el 16 Oct 2005 06:27:30 GMT Constanza 
González Correa. 
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Estolones:  
 
 
 
 
 
Son vástagos rastreros, largos y delgados, que a trechos echan raíces que dan 
origen a nuevas plantas18. 
 
Trasplantar:  
 
Operación de transporte de una planta viva, con sus raíces, del lugar de donde 
vive a otro. 
 
Diversidad:  
 
Variedad, desemejanza, o diferencia, concurso de varias cosas distintas. 
 
Rotulación:  
 
Acción o efecto de rotular, el rotulo es el titulo o encabezamiento, letrero de la 
etiqueta. 
 
Guataca o azadón: 
 
Instrumento que se distingue de la azada en que la pala es algo curva y más 
larga que ancha. 
                                                 
18
 www.uc3m.es/marketing/roberto/distrib.htm. 13-Apr-1999 14:32    25k  , Universidad Carlos III 
de Madrid. Teléfono: 34-91-6249500, Jaime Rivera Camino: jrivera@emp.uc3m.es , Alvaro 
Venegas: alvaro@emp.uc3m.es.  
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5. METODOLOGÍA APLICADA 
 
 
5.1  Tipo de Investigación aplicada 
 
 
Metodología: 
 
 
La metodología que se empleó fue la consulta y recopilación de información a 
través de fuentes como Internet, empresas dedicadas a la comercialización de 
plantas medicinales, información general de los empaques de este tipo de 
productos que permitieran un acercamiento más directo con cada una de las 
empresas vinculadas a la investigación, así como indagar en otras fuentes de 
información como son la guía telefónica, o entidades gubernamentales 
relacionadas con actividades agrícolas en Colombia. 
 
 
Debido a la carencia de información y que se trata de un mercado naciente, no 
es posible definir con claridad cuales o cuantas son las empresas que se 
encuentran asociadas con el tema de plantas medicinales y aromáticas en el 
país, ya que unas se encargan de su producción, otras de la comercialización y 
transformación del producto y otras a su exportación. Es por  esto que el tipo de 
Muestreo más conveniente para ésta investigación, debido a sus limitantes19, es 
el Muestreo no probabilístico o muestreo por conveniencia.  
                                                 
19
 Durante la investigación de mercados se observo una carencia de información acerca de 
plantas medicinales y aromáticas orgánicas en la ciudad de Bogotá, los productores de éstas 
plantas no se encuentran agremiados debido a que cada uno produce independientemente y en 
distintas zonas de la sabana. Otra limitante es que los productos orgánicos se están 
comercializando a través del mismo canal de los productos tradicionales lo que demuestra que 
los distribuidores desconocen el producto que ofrecen al mercado.  
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MUESTREOS DE TIPO NO PROBABILÍSTICO 20 
 
Se trata en este caso de: Técnicas de muestreo que no utilizan procedimientos 
de selección por casualidad, sino que más bien dependen del juicio personal del 
investigador 
 
• Muestreo por conveniencia  
• Muestreo por juicio  
 
En algunas ocasiones es necesario usar el muestreo no probabilístico. Este 
Método es distinto en tanto no incluye una selección aleatoria. 
Los diversos tipos de muestreo no probabilístico son: 
 
 
Accidental, Improvisado o por conveniencia e intencional 
 
 
Accidental, Improvisado o por conveniencia: Se trata de un término genérico 
que abarca una amplia variedad de procedimientos usados para seleccionar a 
los encuestados, incluidas las encuestas tradicionales realizadas en la calle. El 
muestreo por conveniencia significa que las unidades de muestreo son 
accesibles, convenientes y fáciles de medir, cooperativas o claras y que se 
puede obtener una cantidad relativamente grande de encuestas con rapidez. No 
existen pruebas de que tales muestras sean representativas de las poblaciones 
sobre las que se quiere hacer una generalización. 
                                                 
20
 Estadística y Muestreo, Ciro Martínez , Ecoe Ediciones. Agosto de 2000. 
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El tipo de investigación empleado será el de muestreo por conveniencia de esta 
manera los elementos de la muestra se auto-seleccionan o se seleccionan 
porque están fácilmente disponibles.  
 
 
La recolección de datos en esta investigación será a través del  Método de 
encuesta Telefónica. Las encuestas telefónicas suelen producir resultados 
rápidamente. Para resolver problemas asociados con la exactitud de la guía 
telefónica se pueden utilizar métodos aleatorios de discado21. 
 
 
5.2 Objetivos de la encuesta:  ANEXO #1 (encuesta) 
 
 
Si el estudio aborda un tema sin interés o si las preguntas no generan 
información útil, se deben formular las siguientes preguntas: 
 
¿Qué problema se desea responder? 
¿Qué información nueva se necesita? 
 
Etapas de la encuesta 
 
El aspecto más importante y primordial es la  Identificación del objeto de 
estudio, que en este caso será  determinar cuales son los canales de 
                                                 
21
 Sin embargo, la población sin teléfono queda excluida automáticamente (en algunos casos 
esto puede ser problemático). 
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 distribución, cantidades y precios de plantas medicinales que se comercializan 
en la ciudad de Bogotá. La investigación se realizara entre el  15 de Agosto de 
2005 al 15 de Septiembre de 2005; durante este tiempo se entrevistará al 
mayor número de empresas que estén relacionadas con la comercialización de 
plantas medicinales y aromáticas.  
Mediante el modelo de encuesta se obtendrá una base de datos que permitirá 
posibles contactos futuros de tipo comercial o educativo, que servirá para 
aclarar posibles inquietudes durante el desarrollo del proyecto. 
Las preguntas del modelo de encuesta busca aclarar aspectos importantes y de 
interés de ésta investigación los cuales son:  
 
La comercialización  
 
¿Comercializa plantas medicinales y aromáticas? 
 
Esta pregunta parecería sobrar  pero a través de la investigación se ha 
observado empresas que comercializan productos naturales totalmente 
diferentes a las plantas medicinales, como lo son los cereales, vitaminas, 
conservas, cosméticos o insumos del sector agrícola como son las plántulas. 
 
Forma de comercializarlo 
 
¿Qué tipo de plantas medicinales y aromáticas comercializa? 
 
 La investigación busca realizar un sondeo y establecer de qué forma se 
comercializan estos productos, si son en fresco, deshidratados, orgánicos o de 
que otra forma es su comercialización hasta llegar a manos del consumidor 
final. 
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Producto ofrecido 
 
¿De las siguientes plantas medicinales cuáles comercializa? 
 
 
En la entrevista se nombran  ciertas plantas medicinales como: la albahaca, 
caléndula, hierbabuena, romero, tomillo, laurel, menta, cidrón, ruda, orégano y 
se abre la posibilidad de que la empresa o la persona(s) entrevistada(as) nos 
brinde información de que otro tipo de plantas comercializa. 
 
 
Presentación de compra del producto por parte del proveedor y su precio 
 
¿Cómo Compra el Producto? y ¿A qué Precio lo compra? 
 
Esta pregunta se formula con el fin de consolidar cual es la presentación mas 
común que adquieren el producto estas empresas y el precio de compra de esa 
presentación, entre las alternativas se encuentran: La Tonelada, Kilo, Arroba, 
Atado o Paquete, Canasta, Caja, Bulto, Carga. O de qué otra forma se 
adquiere. 
Es muy posible que esta información sea restringida al entrevistador, ya que se 
considera como información vital en esta clase de negocios y puede que los 
entrevistados no consideren prudente darla a conocer. 
 
Valor agregado o transformación realizada al producto 
 
¿Qué tipo de transformación o valor agregado le hace la empresa al 
producto? 
 27 
 
 
Que transformaciones o valor agregado realizan las  empresas consultadas a 
estos productos, como puede ser el empaque, o diferentes procesos de 
transformación entre los que se encuentran el deshidratado, la extracción de 
aceites esenciales, la obtención de esencias o que otro tipo de 
transformaciones o procesos  se emplean para esta clase de productos. 
 
Canal de distribución 
 
¿Qué canales emplea para la comercialización de estos productos? 
 
Determinar cuales son los canales de comercialización que se manejan para 
distribuir las plantas medicinales: supermercados, tiendas naturistas, tiendas de 
barrio, laboratorios, o que otro tipo de canales de comercialización emplean. 
Como pueden ser las ventas al detal o al por mayor.  
 
¿Cómo lo distribuye y a que precio? 
 
¿En qué presentación se comercializa y cual es el precio promedio del 
producto en esa presentación? 
 
Por último con esta pregunta se busca identificar cual o cuales son las 
presentaciones más óptimas en que se presenta el producto al consumidor 
final. 
 
En la tabla N°1 se aprecian algunos de los distribu idores y detallistas de plantas 
medicinales y aromáticas más relevantes en la investigación que podrían ser 
posibles socios comerciales del proyecto. 
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5.3 LISTA DE DISTRIBUIDORES Y DETALLISTAS DE PLANTAS 
MEDICINALES 
Tabla #1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre de 
la empresa 
Teléfono Dirección  Contacto  Pagina Web 
Aromas 
tropicales 
2322631 Cr. 22 # 49-
82 
Rodrigo 
Bastidas 
ND 
Mesa 
Hermanos & 
CIA. 
3800800 Cl 12 # 14-31 Fernando  www.mesahermanos.com 
 
Morenos 
Ltda. kiska 
6303930 Cl 74 # 51-41  Roberto 
Moreno 
www.morenosltda.com 
 
Jaibel Ltda.. 2922960 Cll 20 # 68d-
58 
Jaime 
Redondo 
www.jaibel.com 
Tisanas  3690273 Cl 23ª#26-26 Ivonne 
Ramírez 
ND 
El Surtidor 3704414 Paloquemao Yaneth 
Castro  
ND 
Distribuidora 
de Hierbas 
Ltda. 
31561334
23 
Paloquemao Brigget 
Laverde 
ND 
Hierbas La 
Abuela 
31088291
43 
Paloquemao Juan Pablo 
Sánchez 
ND 
La Mejorana 3704414 Paloquemao Concha 
Castro 
ND 
 
   ND. No disponible 
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5.4 Análisis de Datos Obtenidos 
 
ANEXO # 2: TABLA DE MUESTREO PLANTAS MEDICINALES EXCEL 
 
En la tabla anexa se ilustran los datos obtenidos:  
 
El número de empresas entrevistadas, el nombre de la empresa, teléfono, 
dirección, contacto y pagina web,  
 
 
5.5 Análisis de la Encuesta 
 
Del análisis de la encuesta se observó que de las 18 (dieciocho) empresas 
entrevistadas 12  (doce) comercializan plantas medicinales y aromáticas, 
representadas en el 67% de la población de ésta investigación  y 6 (seis) 
comercializan otra clase de productos que representan el 33% ilustrado en el 
grafico N°1. 
 
Grafico N°1 
 
Empresas dedicadas a la comercialización de productos naturales 
 
 
 
 
 
 
 
 
¿COMERCIALIZA PLANTAS MEDICINALES?
67%
33%
Comer-aromáticas
No comer-aromáticas
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Empresas que Comercializan Plantas Medicinales y Aromáticas. 
Empresas que Comercializan otra clase de Productos Medicinales.                    
(Cereales, jabones, cremas y otros productos de belleza de origen natural) 
 
 
En la segunda pregunta se indago como se comercializaba el producto si éste 
es de carácter orgánico, deshidratado o lo ofrecen en fresco, lo que se pudo 
percibió con esta pregunta es que la mayoría de  empresas que comercian el 
producto en fresco no saben si éste es orgánico o es cultivado con químicos y 
otras afirman  que es más rentable para ellos cultivar y comercializar bajo 
producción química, esto quiere decir que el producto posee agentes que 
contaminan el organismo de los seres que lo consumen y no es del todo apto 
para el consumo humano, en Colombia hasta hace solo unos años se esta 
promulgando el consumo de alimentos ambientalmente amigables o libre de 
materias químicas que pueden provocar quebrantos en la salud de quienes los 
consumen22. 
 
 
En el grafico N°2  se dedujo que la mayor parte de éstos productos se 
comercializa en fresco, pero no es un producto 100% sano o natural como lo es 
el orgánico, después sigue la comercialización del producto deshidratado, que 
seria la forma más saludable después del orgánico de consumirlo ya que pasa 
por ciertos procesos de esterilizado que eliminan agentes contaminantes. Por 
último se observó  que ninguna de las empresas comercializa el producto bajo 
producción orgánica, Diferenciado por sus propiedades químicas y siendo el 
más apto para el consumo humano. 
 
                                                 
22
 Estudio de Oferta y Demanda del Sector de Productos Naturales, Proexport calle 28, N°13ª - 
15 piso 36 Bogotá Colombia.LATINPHARMA Mayo de 2003. 
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Grafico N°2 
Forma de Comercialización de Plantas Medicinales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Con la tercera pregunta, se estableció  cuales son las plantas medicinales más 
comercializadas por éstas empresas las cuales se encuentran señaladas en el 
grafico N°3. Entre las que se preguntaron se encuen tran las siguientes: 
 
1. Albahaca  
2. Caléndula  
3. Hierbabuena  
4. Romero  
5. Tomillo  
6. Laurel  
7. Menta  
8. Cidrón  
9. Ruda  
10. Orégano  
11. Otras plantas entre las que se encuentran: la Manzanilla, Poleo, Perejil, 
Toronjil, Limonaria, etc. 
 
FORMA DE COMERCIALIZACION DEL 
PRODUCTO
0%
25%
75%
Tipo orgánico Tipo deshidratado
Tipo fresco
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Grafico N°3 
Plantas Medicinales y Aromáticas más Comercializadas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
En la cuarta pregunta se observó que la forma de compra más común del 
producto por parte de estas empresas son los bultos y los atados o manojos, el 
precio del bulto en el caso de la albahaca oscila entre $40000 y $55000 pesos. 
los precios de los atados oscilan entre $1000 y $8000 dependiendo  el tipo de 
planta medicinal y  el tamaño del atado23.  
 
El precio promedio de estas plantas compradas en atados al por mayor varía 
entre $1200 y $2500 y se venden al público casi por el doble del valor de 
compra. Evaluaron  algunos comerciantes que adquieren el producto por bultos 
y de esta manera es más rentable ya que de un bulto se consiguen 
aproximadamente 100 atados o paquetes.24 
 
                                                 
23
 Información obtenida del señor Verno Parra, comerciante Mayorista de la Plaza Samper 
Mendoza. Teléfono: 3152333291 Cultivo San Antonio de Tena. Cundinamarca.  
24
 Información obtenida del  señor Mauricio Chavarro, comerciante Mayorista de la Plaza 
Samper Mendoza. Cultivo La Mesa. Cundinamarca. 
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La quinta pregunta (qué tipo de transformación o valor agregado le hace la 
empresa al producto) se proporcionaron cuatro alternativas que son: 
 
El empaque:  
Proceso de deshidratado: 
Transformación en aceites: 
Transformación en esencias: 
Otra transformación: 
 
El grafico N°4 ilustra cuales fueron las respuestas  que dieron las empresas 
acerca del tipo de transformación que se le da al producto 
 
Grafico N°4 
Tipo de Transformación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La mayoría de empresas entrevistadas respondió en la última opción que no 
realiza ningún tipo de transformación del producto y está representada en el 
grafico con el color amarillo con un 70%, simplemente lo venden tal cual como 
TIPO DE TRANSFORMACION REALIZADA
15%
15%
0%
70%
Empaque Deshidratado Tras-Aceite Trans-esencia Otro?
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lo obtienen, el color azul representa a las empresas que empacan el producto 
en bolsas o unidades más pequeñas para su debida comercialización 
representan un 15% de la población entrevistada. Por último queda el color rojo 
que representa a las empresas que realizan el proceso de deshidratado y 
representan también un 15% de la población entrevistada. 
 
”Ninguna de estas empresas efectúa los procesos de extracción de esencias o 
aceites”. 
 
La sexta pregunta hace referencia a que tipo de canales emplean éstas 
empresas para la comercialización del producto, entre los que se encuentran 
los supermercados, las tiendas especializadas y las plazas o que otros canales 
de comercialización se utilizan para distribuir el producto al consumidor final. 
(Representados en el grafico N°5)  
 
Grafico N°5 
Canales de Comercialización Empleados. 
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Supermercados representados con el 13% 
Tiendas naturistas representadas con el 7% 
Tiendas de barrio representadas con el 13% 
Laboratorios representados con el 7% 
 
Otros canales representados con el 60% entre los que se encuentran las 
cafeterías,  hospitales, peluquerías, funerarias o simplemente venta directa del 
producto. 
 
 
Las preguntas siete y ocho están relacionadas con la presentación final del 
producto, sobra decir que las empresas que no hacen ningún tipo de 
transformación o valor agregado al producto forman la proporción más grande 
ilustradas en el grafico N°6 .  
 
 
Grafico N°6 
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Bolsas de 300 gramos 
Bolsas de 500 gramos 
Empaque al vacío de 300 gramos 
Empaque al vacío de 500 gramos 
Cajas de 15 gramos 
Otro o ninguno. 
 
5.6  Conclusiones de la Encuesta al Canal de Distribución  
 
De las empresas entrevistadas el 67% comercializa plantas medicinales y 
aromáticas de algún tipo, de ese 67% que sería un 100% de las que 
comercializan este producto el 75% lo hacen en fresco, pero al menos siete de 
las doce empresas que comercializan plantas medicinales desconocen si son 
orgánicas y las otras cinco afirman que tienen agentes contaminantes. 
 
 
Doce (12) de las dieciocho (18) empresas entrevistadas comercializan 
albahaca, estando entre las plantas más comercializadas junto con la 
hierbabuena, caléndula y menta. Las plantas se venden en el mercado a un 
precio que va de $1800 a $2500 pesos por atado dependiendo la especie, el 
precio promedio seria $2150 y el precio de introducción con que se quiere 
ingresar en éste mercado es de $2000 pesos.   
 
 
El 60% de las empresas que comercializan estas plantas medicinales no hace 
ningún tipo de transformación significativo al producto, es decir que lo 
comercializan netamente en fresco, ya que también son empresas que 
comercializan el producto al por mayor y lo venden a otras empresas que le 
efectúan otros procesos al producto como el de deshidratarlo.  
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CAPITULO I 
 
6. PLAN DE MERCADEO 
 
6.1  Misión 
 
 
La misión de la empresa AGROGARPA LTDA es contribuir al bienestar de los 
inversionistas, empleados, clientes y consumidores, al equilibrio del medio 
ambiente a través de la producción orgánica de especies aromáticas con 
extraordinario sabor, textura y calidad. comercializando de forma amigable, 
servicial y oportuna, de esta manera generar un beneficio económico a los 
inversionistas del negocio. 
 
 
6.1.1 Visión 
 
 
Ser una empresa líder en el desarrollo agrario en el municipio de Pacho 
Cundinamarca. Con productos orgánicos como la albahaca, competitivos en 
servicio y calidad, con el fin de obtener un lugar significativo en el mercado. 
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6.2 Análisis Estratégico  
 
 
Cadena de valor: 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La cadena de valor integra los procesos importantes o claves del negocio y de 
soporte, los procesos vitales como lo es el marco de referencia de toda la 
organización y, por tanto, direccionan el desarrollo y actuación de los procesos 
clave y de los de soporte. Esto logra que la estrategia sea un proceso. 
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Primer paso de la cadena de valor:  
 
 
 Iniciar el proceso con el cultivo: 
 Realizar la preparación del terreno. 
 Gestión de compras de insumos 
 Diseño y distribución de plantas. 
 Preparación de abonos y herbicidas orgánicos.  
 Cuidados preventivos de las plantas. 
 
 
Segundo paso de la cadena de valor: 
 
 
 Cosecha y poscosecha 
 Selección de productos ecológicos de los convencionales en el proceso 
de clasificación. 
 Empaque y almacenamiento.  
 No utilizar sustancias químicas para mejorar la apariencia de los 
productos o extender su vida útil. 
 
 
Tercer paso de la cadena de valor: 
 
 
 Logística 
 Distribución 
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Cuarto paso de la cadena de valor 
 
 Distribuidor detallista 
 Logística externa en la operación de canales de distribución  
 Comercialización, gestión de clientes, servicio postventa. 
 
Quinto paso de la cadena de valor: 
 
 Cliente o Consumidor final  
 
La claridad en el modelo de negocio y la cadena de valor permitirá diseñar una 
estructura organizacional acorde con las estrategias adoptadas por la 
organización. 
 
Tanto el modelo de negocio como la cadena de valor se soportan en una visión 
de procesos, por esta razón la organización debe tener una estructura por 
procesos, o por lo menos la gerencia de ésta.25 
 
La gestión por procesos es un sistema que facilita las interacciones en la 
cadena de valor, orientada hacia el mercado y el cliente, buscando generar un 
valor agregado superior para éste. 
 
Debe existir un conjunto de indicadores que permitan evaluar el desempeño de 
la organización frente a la estrategia. Monitoria y seguimiento que son claves 
del éxito en una organización orientada por estrategias como lo son los Mapas 
estratégicos26.  
 
 
                                                 
25
 Gerencia estratégica, Humberto Serna Gómez,3R Editores.  
26
 Gerencia estratégica, Humberto Serna Gómez,3R Editores. 
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Mapas estratégicos: 
 
 
La estrategia escogida por la organización (AGROGARPA Ltda.)debe ser 
entendida por todos los miembros y por tanto se deben diseñar herramientas 
que permitan que la organización se oriente en una misma dirección          (su 
mercado meta). 
 
 
El mapa estratégico describe el proceso de transformación de los cultivos  en 
resultados tangibles con respecto al consumidor y las finanzas. Un mapa 
estratégico desarrollado en equipo identifica las estrategias globales, las 
estrategias especificas y establece la relación de causa / efecto entre las 
diferentes estrategias.  
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MAPA ESTRATÉGICO AGROGARPA LTDA27 
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27
 Gerencia estratégica, Humberto Serna Gómez,3R Editores. 
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Los mapas estratégicos traducen la estrategia a términos operacionales, la 
estrategia de AGROGARPA Ltda. Debe ser entendida por todos los miembros 
de la organización por esta razón es importante crear un mecanismo que 
permita que la organización este orientada hacia la misma dirección. Para lograr 
esto es necesario definir las perspectivas dentro de las cuales se monitorea la 
estrategia de toda la organización en cuatro perspectivas básicas que son: 
 
 
La perspectiva financiera: cuales son las decisiones que toma AGROGARPA 
Ltda. En relación con la utilización del capital, y como trascienden mas allá  con  
los planes de mejoramiento financiero de sus utilidades, como garantiza una 
rentabilidad sostenida de sus proyectos, y cuales son las estrategias para lograr 
una reducción de la morosidad, un aumento de los ingresos, mejorar la 
eficiencia del gasto y aumentar la productividad, garantizando así un 
crecimiento progresivo de toda la organización. En lo financiero AGROGARPA 
LTDA. Suplirá con los pagos  a sus socios, según aportes, de una manera 
equitativa, es decir que los socios que hayan aportado un mayor capital en el 
proyecto recibirán una proporción mayor de las utilidades equivalentes a los 
aportes dados al inicio del proyecto. Como política de la empresa no tener una 
cartera superior a sesenta días (60), así se garantizara una productividad 
continua en cada uno de los niveles de la organización. 
 
 
La perspectiva del cliente y el mercado: cómo se desempeña la organización 
y cuales son las decisiones que toma sobre el personal para  participar frente al 
mercado y al cliente que básicamente es brindar lo que el cliente desea con 
respecto al producto que se ofrece, esto puede ser una buena calidad del 
producto, un buen  servicio de entregas del producto, de esta manera poder 
lograr una mayor participación en el mercado objetivo. 
 44 
La perspectiva interna: A nivel interno AGROGARPA Ltda. Parte de la 
necesidad de definir cual es la eficiencia, eficacia y productividad de los 
procesos según su calendario de actividades planificadas en cada una de sus 
áreas y procesos para lograr una  reducción de los tiempos de producción, 
optimizar los procesos y realizar un manejo integral de la rentabilidad, atención 
al cliente y canales de distribución.  
 
La perspectiva de la innovación y del aprendizaje: La empresa 
AGROGARPA Ltda., es conciente que en el proceso de ejecución del proyecto 
y en el transcurso del mismo pueden surgir errores en cada uno de los procesos 
antes mencionados, como es de saber en cada negocio se aprende de los 
errores cometidos y se adquiere experiencia,  que permite a la organización 
seguir creciendo en cada una de sus áreas innovando y superando cada una de 
sus falencias a través del aprendizaje. 
 
Por esta razón hay que tener muy claro cual es el pensamiento  estratégico de 
la empresa y así saber que área de la organización no esta cumpliendo con los 
objetivos de  procesos que desempeña.  
 
6.3 Factores Externos que Afectan el Negocio28 
 
Las organizaciones y productores de plantas medicinales y aromáticas 
orgánicas se encuentran débilmente integrados, para regenerar una eficiencia 
productiva, por esta razón no logran una sensible competitividad en los 
mercados internacionales. Se presenta una escasa asistencia técnica y baja 
tecnología aplicada a la producción agropecuaria. 
 
 
                                                 
28
 www.exporganica.com. Lic. Christian Martínez Julio 2001. 
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Insuficiente oferta de servicios rurales en capacitación y asesoría técnica 
empresarial para la consolidación de la oferta dispersa, la post cosecha y la 
comercialización. Oferta de productos de baja calidad y no adecuadas a las 
exigencias competitivas. 
 
 
Deficiente organización y capacidades para el manejo y uso de los recursos 
naturales.  
 
Carencia de vías de acceso dificulta la entrada  a las zonas de producción. 
 
Escasa concertación interinstitucional para la inversión de recursos públicos y 
privados para el desarrollo agropecuario. 
 
Desinformación sobre relaciones de oferta y demanda en los mercados.  
 
Limitado acceso al crédito. 
 
El estado no prioriza el desarrollo agropecuario y la seguridad alimentaría.29 
Cambios en la política económica que afecten la rentabilidad y competitividad 
de la producción agropecuaria regional. Ocurrencia de fenómenos naturales 
adversos para el desarrollo de la agricultura (sequías, exceso de 
precipitaciones, heladas, granizadas, etc). Rebrote de la violencia socio política 
(terrorismo). Presencia de plagas y enfermedades que afecten la producción 
agropecuaria. Inestabilidad de precios en el mercado nacional e internacional 
de los productos agropecuarios. Intensificación del narcotráfico en el área.  
 
 
                                                 
29http://www.censat.org.  La certificación como instrumento de dominación y de exclusión en 
agricultura orgánica, Mario Mejía Gutiérrez, Septiembre de 2004. 
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CAPITULO II 
 
7. ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
 
7.1 Objetivos del Área Organizacional 
 
 Contar  con el personal idóneo para cumplir con las metas, objetivos y 
planes de la organización. 
 Crear estrategias orientadas hacia la proyección de la empresa 
 Implementar un buen manejo de  la cadena de procesos logísticos, 
productivos y operativos referentes a la estrategia de la organización. 
 La gerencia, las políticas de calidad y estrategias de mercado consolidan 
una ventaja diferencial en el mercado con respecto a las demás 
empresas que difícilmente podrán ser copiadas y perdurarán en el 
pensamiento de toda la organización  
 
7.2  Funciones Específicas por Cargo 
 
Gerencia: Gerente General 
 
El Gerente es el representante legal de la empresa, es el encargado de la 
planificación estratégica de cada unidad de trabajo o subalternos, debe tener 
una visión clara de los negocios y es el encargado de fijar las metas de la 
organización, es probable que realice consultas o discuta con otros miembros 
claves de la compañía para fijar tales propósitos, pero solo él podrá tomar esta 
clase de decisiones de carácter definitivo. 
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El gerente tiene la responsabilidad de evaluar la posición actual de la firma, con 
sus renglones de productos, competidores, y mercados existentes, con sus 
tendencias y perspectivas futuras.30 La evaluación de estos temas relacionados 
para la empresa probablemente se harán en consulta. 
 
 
Las funciones específicas del Gerente se resumen en cinco etapas que son 
universales y obligatorias, que consisten en: 
 
 
 Analizar el Presente 
 Predecir el Futuro 
 Fijar Objetivos 
 Evaluar Programas 
 Analizar la Marcha del Plan o las Estrategias. 
 
 
 
Departamentalización funcional:  
 
 
Contador:  
 
 
Es el encargado de informar suministrar datos financieros a los directores y 
administradores de la empresa, a entidades como la DIAN Y Cámaras de 
comercio, se encarga de dos objetivos fundamentales, informar acerca de la 
naturaleza y status del capital invertido en la empresa  (incluidos dentro del 
balance general) y evaluar los cambios que se producen en el capital como 
resultado de las actividades de operación31. 
                                                 
30
 Planificación Estratégica para la Empresa de Éxito, Dr. James W. Taylor, MODERN 
BUSINESS REPORTS, Por Alexander Hamilton Institute. 1979.  
31
 Contabilidad de Costos, George Hillis Newlove, S. Paul Garner. W.M. JACKSON INC. 
Editores.  
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Mediante los estados financieros se indica la medida en que la administración 
de la empresa ha conservado los recursos que se le han confiado y revela la 
medida en que se emplearon ventajosamente los recursos durante un periodo 
determinado de tiempo siendo ésta una de las funciones del contador32. 
 
 
El contador es el encargado de controlar los recursos de la empresa, a través 
de  la elaboración de un sistema básico de contabilidad financiera que sirven 
para tres propósitos fundamentales que son: 
 
 
 Proporcionar informes relativos a costos para medir los ingresos y 
evaluar el inventario (estado de ingresos y balance general). 
 Ofrece información para el control administrativo de las operaciones y 
actividades de la empresa (informes de control). 
 Proporciona información sobre la cual se basa la administración para el 
planteamiento y la toma de decisiones (análisis y estudios especiales)33.  
 
 
Departamentalización por productos:  
 
 
Supervisor de la división de producción: (Agrónomo) 
 
 
Es la persona delegada de la capacitación del personal y actúa como 
entrenador a través de sus conocimientos y experiencia en técnicas 
agroindustriales, selecciona el personal del área de producción, evalúa el 
desempeño de dicho personal, su capacidad, conocimientos y experiencia. Si 
es necesario se encarga de introducir nuevos métodos de trabajo según las 
                                                 
32
 Contabilidad de Costos un Enfoque Administrativo y de Gerencia, Baker y Jacobsen, ED. 
McGraw-Hill Book Company. 
33
 Idiben 32. 
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necesidades de la empresa. Fija los objetivos del área de producción con 
relación al área administrativa, evalúa los procesos del cultivo, tiene autoridad 
sobre los recursos de la empresa para emplearlos en insumos, funguicidas y 
herbicidas naturales y otros productos que necesite para el buen manejo de las 
actividades agroindustriales en la planta de producción. Se encarga de la 
puesta en marcha del proceso productivo y de cumplir con los objetivos, 
misiones y tácticas de la empresa a través de ésta área. 
 
 
Departamentalización por procesos y Departamentalización por funciones: 
 
 
Es el personal encargado del buen manejo del cultivo, de acondicionar el 
terreno, de realizar la respectiva siembra y limpia de dichos terrenos de 
suministrar los abonos, controlar las plagas que puedan atacar a éstas plantas, 
también se encargan de hacer los semilleros o enraizadores para cuando se 
tengan que renovar algunas plantas, realizan la recolección, limpieza y  debido 
empaque del producto. 
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7.3 Organigrama 
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL34 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
34
 Introducción a la Teoría General de la Administración, Idalberto Chiavenato, Capítulo 9 Quinta 
Edición. 
GERENCIA 
DIVISION 
DE MERCADEO 
 
DIVISION DE  
PRODUCCION 
 
STAFF-DIVISION 
FINANCIERA 
 
DEPARTAMENTO 
DE CULTIVO 
(ALBAHACA) 
 
DEPARTAMENTALIZACIÓN FUNCIONAL 
DEPARTAMENTALIZACIÓN POR PRODUCTOS 
SECCIÓN DE  
EMPAQUE 
 
SECCIÓN DE 
RECOLECCIÓN 
SECCIÓN DE  
ALMACÉN 
 
DEPARTAMENTALIZACIÓN POR PROCESOS 
SECCIÓN 
DE CONTROL DE 
CALIDAD 
DEPARTAMENTALIZACIÓN POR FUNCIONES 
SECCIÓN 
DE PLANEACIÓN 
 
FUNCIONES COMPARTIDAS 
 51 
7.4  Capacitación del Personal 35 
 
La necesidad de capacitación puede manifestarse en:  
 
1) Evaluaciones de desempeño. 
2) Capacidad, conocimientos y experiencia de los trabajadores. 
3) Introducción de nuevos métodos de trabajo, maquinaria o equipos. 
4) Planificación para vacantes o ascensos en un futuro. 
5) Leyes y reglamentos que requieran entrenamiento. 
 
Los elementos para evaluar el cumplimiento de los objetivos deben 
establecerse desde el principio.  
 
Es necesario evaluar la competencia de cada trabajador para que pueda 
desempeñarse en forma independiente. El personal debe tener la oportunidad 
de demostrar sus conocimientos prácticos sin humillaciones ni riesgos 
personales. 
Transmisión de conocimientos 
La capacitación propiamente tal del personal consiste en36: 
1. Explicar y demostrar la forma correcta de realizar las tareas 
2. Ayudar al personal a desempeñarse  bajo supervisión 
3. Evaluar el desempeño laboral y capacitar a los trabajadores según los 
resultados de la evaluación. 
4. Proceso de afianzamiento de conocimientos  
                                                 
35
 Capacitación del Personal, Gregorio Billikopf, Encina, Universidad de California, 
gebillikopf@ucdavis.edu. obtenida el 19 Oct 2005 04:58:55 GMT. 
 
36
 Idiben 35. 
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Durante la capacitación del personal, es necesario:  
1) Evaluar el nivel de comprensión  
2) Adecuar el nivel de capacitación a los participantes 
3) Involucrar a todos los trabajadores (para que todos participen 
activamente, no sólo observar la demostración de un individuo) 
4) Estimular a los participantes para que hagan preguntas sobre el tema.  
 
Durante la capacitación, las explicaciones y demostraciones son muy 
importantes, pero los trabajadores recuerdan mejor la información cuando la 
aplican. Las explicaciones deben ser breves y simples. De este modo se 
comprueba la comprensión. A medida que los conocimientos vayan mejorando, 
aumenta la importancia de la teoría. 
 
Hay muchas razones por las cuales una organización debe capacitar a su 
personal, una razón es estar siempre actualizados. Por lo tanto las empresas se 
ven obligadas a encontrar e instrumentar mecanismos que les garanticen 
resultados exitosos en este entorno. Ninguna organización puede permanecer 
tal como está, ni tampoco su recurso más preciado (su personal) debe quedar 
tranquilo y una de las formas mas eficientes para que esto no suceda es 
capacitándose permanentemente37. 
 
 
 
 
                                                 
37
 Carolina Sutton, Licenciada en Administración de Empresas, Universidad de Belgrado, 
Buenos Aires Argentina,2001, caritosutton@hotmail.com.  
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7.4.1  Reclutamiento 
 
El reclutamiento es el proceso de identificar e interesar a candidatos 
capacitados para llenar una vacante. El proceso de reclutamiento se inicia con 
la búsqueda y termina cuando se reciben las solicitudes de empleo. 
Por lo general, los reclutadores llevan a cabo varios pasos. Se referirá tanto a 
las necesidades del puesto como a las características de la persona que lo 
desempeñe, poniéndose en contacto con el gerente que solicito el nuevo 
empleado38. 
El reclutamiento trae nuevas experiencias en la organización, la entrada de 
recursos humanos ocasiona siempre una importación de ideas y diferentes 
enfoques acerca de los problemas internos de la organización, y casi siempre, 
una revisión de la manera como se conducen los asuntos dentro de la empresa. 
Con el reclutamiento, la organización como sistema se mantiene actualizada 
con respecto al ambiente externo39  .  
 
7.4.2 Selección 
El proceso de selección consiste en una serie de pasos específicos que se 
emplean para decidir qué solicitantes deben ser contratados. El proceso se 
inicia en el momento en que una persona solicita un empleo y termina cuando 
se produce la decisión de contratar a uno de los solicitantes. 
                                                 
38
 Chiavenato, Idalberto. Introducción a la Teoría general de la administración. cuarta edición. 
editorial McGraw – Hill.  
 
39
 http://www.monografias.com/trabajos14/medios-comunicacion/medios-
comunicacion.shtml. Chiavenato, Idalberto. Introducción a la Teoría general de la 
administración. cuarta edición. editorial McGraw – Hill.  
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Objetivos de la selección de personal40.  
 
La información que brinda el análisis de puesto proporciona la descripción de 
las tareas, las especificaciones humanas o el perfil del trabajador y los niveles 
de desempeño que requiere cada puesto. Estos tres elementos determinan en 
gran medida la efectividad del proceso de selección.  
 
El proceso de selección consta de pasos específicos que se siguen para decidir 
cuál solicitante cubrirá el puesto vacante.  Consiste en ayudar a la organización 
a identificar al candidato que mejor se adecue a las necesidades específicas del 
puesto y a las necesidades generales de la organización. 
 
El resultado final del proceso de selección se traduce en el nuevo personal 
contratado. 
 
En el caso de la empresa AGROGARPA LTDA, el personal requerido es en el 
área de producción y serán seleccionados por el  Supervisor de la división de 
producción, en la parte administrativa se encargara el Gerente General. La 
empresa iniciará con no más de seis personas distribuidas de la siguiente 
manera; cuatro (4) dedicadas a la producción y dos (2) que serán el Gerente y 
un Contador de la parte administrativa, A medida que crezca la empresa se 
solicitará la  colaboración de una secretaria y algunos vendedores, estos cargos 
los asignará el Gerente General. 
 
                                                 
40
 http://www.monografias.com/trabajos5/selpe/selpe.shtml#pro,pablo_ciego@yahoo.com.ar. 
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CAPITULO III 
 
8. ESTUDIO TÉCNICO 
 
8.1 Objetivos del Área de Producción 
 
 
Los objetivos del área de producción van de la mano con las proyecciones a 
futuro de la empresa, estos están proyectados en el corto, mediano y largo 
plazo, con el fin de realizar una consecución de los procesos de crecimiento. 
 
 
8.1.1 Objetivos a Corto Plazo 
 
 
 Realizar la implementación de un sistema intensivo de producción de 
Plantas Medicinales y Aromáticas con alta calidad. 
 Mantener una producción de acuerdo a las necesidades del mercado de 
la empresa. 
 
 
8.1.2 Objetivos a Mediano Plazo 
 
 
 Ofrecer una producción permanente del producto 
 Realizar un manejo fitosanitario, preventivo, realizar una nutrición 
adecuada y un buen manejo del agua y conocimiento del ciclo del 
producto.  
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8.1.3 Objetivos a Largo Plazo 
 
 Poder aumentar la capacidad de producción. 
 Ofrecer otras alternativas de productos o Plantas Medicinales que 
requiera el mercado. 
 Ofrecer un producto tipo exportación  
 
 
8.2 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO 
 
FICHA TÉCNICA ALBAHACA 
GRAFICA 
Nombre latín: Ocimum basilicum41  
 
Características: 
 
De unos 50 cm. de altura, con hojas anchas, jugosas y aromáticas. Sus flores 
aparecen en pleno verano en largas espigas florales blanco crema o teñidas de 
color púrpura. 
 
Exposición: 
Soleada. 
                                                 
41http://aggieorticulture.tamu.edu/sustainable/publications/organicproduce/markets, LA 
PRAIRIE, Hervé. Discurso de apertura. En Memorias de la V Conferencia IFOAM, Oxford, 
1997. Consulta realizada el 27 de septiembre de 2005. 
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Cuidados: 
 
Necesita mucha humedad, Se desmochan las puntas de las ramas cuando 
empiecen a formarse los capullos florales para favorecer el crecimiento 
arbustivo. 
 
La albahaca, como la mayoría de las hierbas, contiene un porcentaje muy bajo 
de aceite esencial o volátil; generalmente de 0,1 a 1,0 %. Debido al bajo 
porcentaje de aceite en la especia entera el aceite esencial de albahaca es muy 
costoso. Se dispone de oleorresina que contiene de 2-5% de aceite volátil y 
también de aceite esencial. 
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FICHA TÉCNICA42 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
42
 Información obtenida de tablas de información al cliente en stand de Morenos Ltda. 
Almacenes Éxito. Calle 170 con Autopista Norte.  
Albahaca 
 
Usos Miembros 
específicos del 
Canal 
Consumidor 
final 
Culinaria Excelente en platos de 
pasta, salsa pesto. 
Combina bien con el 
tomate en ensaladas, 
salsas cócteles y sopas, 
da sabor a vegetales y 
pescados insípidos así 
como al pollo huevos y al 
arroz para carne asada y 
rellenos para aves. 
Productor -
Detallista- 
Consumidor 
Supermercados 
Plazas de 
mercado 
Distribución 
exclusiva 
Restaurantes, 
hoteles, chef, 
amas de casa,   
Medicinal Estimula el apetito, la 
digestión y los nervios. 
Diurético y ayuda a regular 
la menstruación, el zumo 
de las hojas ayuda a 
aliviar el mal de oído.  
Tiendas 
naturistas,  
laboratorios, 
plazas de 
mercado 
(Samper 
Mendoza). 
Población local  
Cosmético Infusión en vino para 
cerrar poros 
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Tabla Nutricional43 
0.75 gr. 
Cantidades por porción 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Empaque para la comercialización de la Albahaca44 
Introducción 
El principal objetivo del empaque de alimentos es proteger los productos del 
daño mecánico y de la contaminación química y microbiana y del oxígeno, el 
vapor de agua y la luz, en algunos casos. El tipo de empaque utilizado para 
este fin juega un papel importante en la vida del producto, brindando una 
barrera simple a la influencia de factores, tanto internos como externos. 
 
Empacar aromáticas en fresco es uno de los pasos más importantes que tiene 
que realizar el productor, desde  la cosecha hasta el consumidor.  
                                                 
43
 Información Nutricional Productos JAIBEL LTDA. Porcentajes basados en una dieta diaria de 
3000 calorías, hierbas  naturales deshidratadas Albahaca.  
44http://www.angelfire.com/ia2/ingenieriaagricola/aromatic_albahaca.htm, Articulo 
realizado por Aromáticas Orgánicas Futuro verde, consulta 15 de julio de 2005. 
 
Calorías 0 
Valor diario  
Grasa 0% 
Sodio 0% 
Carbohidratos 0% 
Proteínas 0% 
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Cada día es más importante el papel que desempeña el empaque en la 
comercialización, a bajo costo, de un gran número de mercancías. De acuerdo 
al producto, se hace necesario utilizar el empaque y embalaje óptimo, el cual 
ayudará a diferenciar y a seleccionar el más adecuado según las necesidades 
del cliente. 
 
Según el estudio realizado en la investigación de mercados, se ultimo que la 
forma de comercialización más apropiada para la iniciación de la empresa 
AGROGARPA Ltda. Es en la presentación de atados, esta presentación 
consiste en recolectar pequeños grupos del producto por medio de un amarre o 
atado del producto (albahaca) que no exceda de 650g, esta presentación 
señaló un mayor número de empresas y clientes potenciales que adquieren el 
producto al por mayor en esta presentación, a futuro se proyecta ofrecer el 
producto al mercado meta a través de bolsas de polietileno en presentación de 
30g.  
En la industria existe un variado número de empaques de diferentes materiales 
que ayuda a la comercialización de productos empacados y a la prestación de 
servicios especiales (embalaje). 
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FUNCIÓN DEL EMPAQUE 45 
 Contener 
 Proteger 
 Identificar 
 Respirar 
 Comunicar 
 Separar  
 Sellar 
 Exhibir 
CLASES DE EMPAQUE: 
 
Empaque comercial: 
 
Motiva al consumidor, hace énfasis en diseño gráfico, forma-utilidad-mercadeo-
economía. 
 
El  empaque que se utilizará a futuro será el de la bolsa plástica para un 
contenido de 30 gramos, por su fácil y óptima manipulación y apilación. Es un 
empaque que realmente ocupará un menor espacio y su volumen será mayor 
tanto para la distribución como para el almacenamiento del producto.  
                                                 
45http://www.angelfire.com/ia2/ingenieriaagricola/ecologicos_procesados.htm#inicio, Elaboración 
de alimentos ecológicos procesados, fecha de consulta 27 de septiembre de 2005. 
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El empaque debe identificar y brindar información útil sobre el producto. Es 
normal, que contenga información tal como: el nombre del producto, marca, 
tamaño, grado, variedad, peso neto,  cultivador, embarcador y país de origen. 
Además, se emplea el Codificador Universal de Productos (UPC o código de 
barras), el cual consiste en un código legible de diez dígitos, donde los 
primeros cinco, son un número asignado al productor específico (empacador o 
embarcador) y los otros cinco dígitos, presentan información específica de 
producto tal como tipo de producto y tamaño de paquete(ver figura 1). Estos 
códigos funcionan como un método rápido para el control de inventario y 
costos.  
Figura 1 Ejemplo del código de barras o UPC, empleado en el mercado46  
 
 
Empaque Industrial: (empaque de embalaje) 
 
Su principal función es la distribución, hace énfasis en la protección, manejo, 
funcionabilidad, identificación, economía del producto 
Se utilizarán canastillas plásticas para la distribución del producto, permitiendo 
un mejor almacenamiento, un peso determinado incluido el producto, y la 
facilidad de manejo. 
                                                 
46
 http://www.angelfire.com/ia2/ingenieriaagricola/empaques.htm , empaque para vegetales y 
frutas frescas, consulta realizada el 27 de septiembre de 2005. 
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Las canastillas plásticas son óptimas para la agricultura y en transporte de 
alimentos porque ofrece grandes ventajas por ser  fabricadas con materiales 
rígidos, de bajo peso, fácil llenado, fáciles de manipular  y de apilar. Estas 
canastillas son de fácil adquisición y  de bajo costo. 
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8.3 Descripción del Proceso de Producción 
 
Preparación del Terreno 
 
 
 
 
 
Preparación del terreno para el huerto47: 
 
 
Para la preparación del suelo, en áreas pequeñas, la tierra se pica y se voltea 
con un azadón y en superficies mayores con bueyes o maquinaria y un arado, a 
una profundidad que no sobrepase los 30 cm y se mezcla con materia orgánica 
(compost, hojarasca, estiércol bien descompuesto, etc.) para mejorar su 
estructura. Las hierbas presentes se eliminan, pero también son incorporadas 
como materia orgánica y los terrones se desmenuzan y rastrillan para nivelar el 
terreno. 
 
 
Luego se procede a su división en pequeños cuadrados, rectángulos, canteritos 
de 1m de ancho, en fin esto dependerá del diseño elegido para la confección 
del huerto. Se dejan pasillos entre ellos de alrededor de 30 cm, los que se 
cubren con gravas o piedras pequeñas y unos 50 cm de separación de los 
bordes del terreno.  
 
 
                                                 
47
 http://pwp.007mundo.com/futuroverde/, Documentos, Documentos de referencia, Producción 
de Productos ecológicos. Fecha de consulta 27 de mayo de 2005. 
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Diseño del huerto y distribución de las plantas48 
 
 
 
 
 
 
 
En la distribución de las especies hay que tener presente si las plantas son 
perennes o anuales, emplear por lo general las de pequeñas tallas que 
requieren poco espacio, así como tomar en cuenta el colorido de sus hojas y 
flores para hacerlo más atractivo, e igualmente asociar plantas medicinales con 
aromáticas; en fin, la forma, tamaño, ubicación, colores y olores, van a 
depender en primer lugar de las condiciones y recursos con los que se cuenta, 
así como de los gustos, creatividad, necesidad y preferencias, contribuyendo a 
la creación de un ambiente donde los miembros de la comunidad encuentren 
tranquilidad, diversión, una farmacia en vivo. Se menciona que por ejemplo en 
la sombra, frescura y diversidad de estos huertos se consideran esenciales para 
el bienestar físico y psíquico de las personas. 
 
 
                                                 
48
 http://pwp.007mundo.com/futuroverde/, Documentos, Documentos de referencia, 
Producción de Productos ecológicos. Fecha de consulta 27 de mayo de 2005. 
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Siembra del huerto49 
 
 
 
 
 
Las semillas, pueden sembrarse directamente o hacer semilleros para después 
trasplantar cuando alcancen alrededor de 10 cm de altura. Antes de la siembra 
estos semilleros pueden desinfectarse con agua hirviendo; en cuanto a las que 
se propagan de forma vegetativa, en su mayoría, se plantan directamente sin 
necesidad de viveros.  
 
 
Referente a la siembra de las semillas, se colocan a una profundidad que 
depende de la especie, pero no será mayor de 2,5 a 3,0 veces su tamaño y se 
cubren con una capa delgada de tierra. 
 
 
 
                                                 
49
 http://pwp.007mundo.com/futuroverde/, Documentos, Documentos de referencia, 
Producción de Productos ecológicos. Fecha de consulta 27 de mayo de 2005. 
 67 
Cosecha y Poscosecha50 
 
 
 
 
 
En el momento de la cosecha, el productor ecológico debe tener en cuenta el 
cuidado especial para prevenir la contaminación del producto cosechado.  El 
producto no debe mezclarse con productos convencionales. En los lugares de 
acopio en el campo y en el uso de contenedores, cajas o costales se debe tener 
un control especial para evitar el riesgo de contaminación. 
 
 
La principal recomendación en materia de manejo poscosecha, según los 
distintos reglamentos, consiste en separar los productos ecológicos de los 
convencionales en el proceso de clasificación, empaque y almacenamiento. 
Adicionalmente, se prohíbe utilizar sustancias químicas para mejorar la 
apariencia de los productos o extender su vida útil. 
 
 
En términos de la calidad de los productos ecológicos, se deben tener los 
mismos cuidados que requiere el producto convencional, además del cuidado 
en el almacenamiento y la manipulación del producto para que no exista 
ninguna fuente de contaminación que desvirtúe su carácter de producto 
ecológico.  
                                                 
50
 http://pwp.007mundo.com/futuroverde/, Documentos, Documentos de referencia, Producción 
de Productos ecológicos. Fecha de consulta 27 de mayo de 2005. 
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En relación con el empaque se debe tener en cuenta que la reglamentación de 
estos productos define condiciones y requisitos especiales para el rotulado de 
los productos ecológicos, con el fin de que el consumidor final pueda 
identificarlos fácilmente. 
 
 
Empaque 
 
 
Después de que se realiza el proceso de selección y recolección del producto, 
se procede a limpiarlo de impurezas procedentes del cultivo mediante un 
lavado, luego se pesa y empaca según las necesidades del cliente. 
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Trasporte 
 
 
 
 
Consideraciones generales. 
 
Los productos deberán transportarse protegidos de la intemperie para evitar su 
contaminación o deterioro. 
 
Los vehículos de transporte, al momento de la carga, deben estar totalmente 
higienizados, secos y preferentemente desinfectados. 
 
La carga y descarga es conveniente realizarla de día (de noche, la luz artificial 
atrae insectos que pueden introducirse en los recipientes), en lugares 
separados de aquel donde se procesa el alimento, protegidos de las 
inclemencias del tiempo y de la posible contaminación. 
 
La carga deberá viajar firmemente almacenada en el compartimiento, para 
evitar movimientos durante el traslado que perjudiquen la calidad del alimento 
transportado. 
 
Estacionar y/o guardar los vehículos para el transporte en lugares aislados de la 
zona donde se manipulan los alimentos para evitar la contaminación por gases 
de combustión. 
 
Cuando se transporte a granel es conveniente prever la ventilación del material 
con aire seco, para eliminar la humedad resultante de la respiración de las 
especias y evitar la condensación de la misma cuando el vehículo pase de una 
región cálida a otra más fría, de una seca a otra húmeda o del día a la noche. 
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Es conveniente definir de antemano las zonas de carga y descarga. 
Tratar los empaques sin brusquedad para evitar roturas o daños al alimento. 
 
Considerar las cargas mixtas respecto a la compatibilidad e incompatibilidad de 
los productos (olores, contaminaciones, coloreado, etc.), que no haya 
sustancias tóxicas, o cuando tengan distintos requerimientos de temperatura, 
humedad, etc. 
 
Comprobar el buen estado de las partes del vehículo, por ejemplo: ausencia de 
roturas, aberturas y funcionamiento de cierres, posibles entradas de agua, etc. 
 
No estacionar la carga al sol durante las paradas. Tampoco es recomendable 
detenerse junto a otro transporte o maquinaria que esté liberando gases de 
combustión del motor. 
 
El transporte de productos agropecuarios ecológicos deberá cumplir las normas 
de seguridad e higiene que garanticen la no contaminación por agentes internos 
o externos inherentes al medio de transporte. 
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8.4 Diagrama de flujo de Proceso 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8.5 Caracterización de la Tecnología 
 
 INICIO 
Preparar el suelo
Labores de labranza
Procesos de 
germinación
Técnicas de semillado
Sembrar 
Sistemas de riego y drenaje
Cuidado y protección de los cultivos
Fase de desarrollo
del producto o maduración
Máquinas equipos
Y herramientas
Operaciones de cosecha
Recolección de los productos
Transporte
Almacenamiento
En Bodega
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8.5 Caracterización de la Tecnología. 
 
La tecnología que se empleara es sencilla en cuanto a la producción, ya que lo 
más relevante es tener buenas herramientas de trabajo, un buen personal 
capacitado y  buenas capacidades para administrar el cultivo y el producto en 
fresco. 
 
La información administrativa como la financiera del proyecto y demás 
componentes que se utilizan dentro de la ejecución del mismo formaran parte 
del área administrativa que es información básica para el desarrollo del 
proyecto. 
 
8.6 Capacidad de Producción  
 
La finca cuenta con 5.5 hectáreas las cuales están divididas por seis lotes. 
Cinco de los cuales actualmente se encuentran empleados en el levante de 
ganado vacuno y uno en la siembra de cítricos (mandarina, naranja común, 
naranja ombligona, limón Taití) y otros cultivos (caña de azúcar, yuca, café, 
guadua), éstos últimos ubicados en los alrededores de la casa, la idea de 
negocio empieza en aprovechar parte de los terrenos empleados en el pastoreo 
de animales en otras actividades agrícolas como la siembra, por esta razón 
surge la idea de cultivar Plantas Medicinales y Aromáticas (PMyA), ya que en la 
región (Pasuncha) no existen en la actualidad ningún tipo de cultivo de esta 
clase (plantas medicinales y aromáticas de tipo orgánico).   
 
ANEXO # 3: Mapa Topográfico del Terreno. 
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Se cuenta con un área de tres  hectáreas para este fin, (3) las cuales dan una 
producción entre 15 a 18 toneladas por hectárea al año. Esto da una capacidad 
instalada de producción de 45 a 54 toneladas con un terreno con las 
dimensiones antes citadas51.  
 
Según la información recopilada en la Plaza Samper Mendoza sabemos que 
por una tonelada del producto se obtienen 8 cargas o 16 bultos de albahaca y 
que de cada bulto se obtienen 100 atados o manojos de éstos a su vez salen 
aproximadamente unos 20 sobres de 30 gramos por atado52 
 
 
TONELADA 1000 Kg.  CARGA O BULTOS 
1 Tonelada   1 Ton =  8 cargas o 16 bultos                      
(La  equivale a dos bultos) 
BULTO de 60 a 65 Kg. PAQUETE O ATADO 
1 BULTO 1 Bulto = 100 PAQUETES 
PAQUETE de 600g a 650g 1 Paquete = 20 sobres de 30g aprox. 
 
Esto quiere decir que la empresa esta en capacidad de producir a su máxima 
capacidad.  
 
TONELADAS 45 – 54 TONELADAS ( AÑO) 
CARGA 432 CARGAS (AÑO) 
BULTOS 864 BULTOS (AÑO) 
PAQUETES 86400 PAQUETES (AÑO) 
SOBRES 30g 1’728.000 (AÑO) 
                                                 
51
 Información obtenida del señor Verno Parra, comerciante Mayorista de la Plaza Samper 
Mendoza. Teléfono: 3152333291 Cultivo San Antonio de Tena. Cundinamarca.  
52
 Información obtenida del  señor Mauricio Chavarro, comerciante Mayorista de la Plaza 
Samper Mendoza. Cultivo La Mesa. Cundinamarca. 
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Según las necesidades del consumidor, el tipo de presentación cambia, entre 
más pequeña sea la presentación del producto (30g) mayor será su 
rentabilidad. Entre mayor sea la cantidad de producto comercializado (tonelada) 
menor será su rentabilidad. Ya que los productos ofrecidos al por menor o a 
granel ofrecen un mejor margen de rentabilidad al productor por que a mayor 
cantidad de unidades vendidas mayores serán las ganancias. 
 
 
El tipo de presentación que se implementara en el proyecto es el de los atados 
(presentación ofrecida en ventas al por mayor entre distribuidores mayoristas y 
detallistas) y sobres de 30g (presentación a granel para almacenes de cadena o 
supermercados). Según la investigación realizada es la forma más común de 
ofrecer el producto al consumidor final. 
 
 
En el estudio financiero se tomara en cuenta el valor del producto ofrecido en la 
presentación de atados que fluctúa en  $2000 pesos promedio, siendo la forma 
más común de ofrecer el producto entre los intermediarios mayoristas como 
detallistas. Si éstos requieren el producto en otro tipo de presentación  ya sea 
mayor o menor el precio estaría sujeto a variaciones según lo considere el área 
administrativa. 
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8.7 UBICACIÓN DE LA EMPRESA 
 
UBICACIÓN GEOGRÁFICA: 
 
La planta productora estará ubicada en el  departamento de  Cundinamarca  
(Imagen N°1), municipio de Pacho, corregimiento Pas uncha (imagen N°2)            
ya que las tierras son propiedad de los socios del proyecto y  están ubicadas en 
dicha zona. Las instalaciones de oficinas del área comercial y financiera estarán 
ubicadas en la ciudad de Bogotá, se pretende arrendar una oficina  
para este fin, de esta manera facilitar la intermediación entre clientes y 
proveedores. Esta oficina estará ubicada entre las calles 90 a la 100 entre 
carreras 11 y 15, puesto que es una zona central, destinada para oficinas y 
cuyo radio de acción facilita la comercialización del producto  (Imagen N°3).  
 
IMAGEN N°1 
 
Mapa de Cundinamarca, Municipio de Pacho53.  
 
                                                 
53
 http//imágenes.google.com/imgres. Consultada el 15julio de 2005.  
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IMAGEN N°2 
Mapa de Pacho Cundinamarca, Corregimiento de Pasuncha54 
 
IMAGEN N°3 
Localización Geográfica del Área Comercial: 
 
 
                                                 
54
 Microsoft Map Point, Atlas Encarta 2004.  
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CAPITULO IV 
 
9. ESTUDIO FINANCIERO 
 
9.1 Información Básica Requerida: Estudio económico: inversión, costos, y 
gastos 
 
INVERSIÓN FIJA Y DIFERIDA:  
 
 
Los costos generales de puesta en marcha son cada uno de los elementos que 
se necesitan para iniciar con  el proyecto, entre los que se encuentra la materia 
prima inicial, los muebles, enceres, equipos eléctricos, equipos de 
comunicación y por último la maquinaria. Todos estos con el fin de la ejecución 
del mismo que están ilustrados en los siguientes cuadros. 
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COSTOS GENERALES PUESTA EN MARCHA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
GASTOS DE INICIO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL 
HERRAMIENTAS DE TRABAJO 20  und $10.000 $200.000 
PLANTULAS CON INSUMO 
(MATERIA PRIMA) 35000  und $250 $8.750.000 
MUEBLES Y ENSERES  
TOTAL GASTOS 
DE INICIO $8.950.000 
ESCRITORIOS 2  und $500.000 $1.000.000 
SILLAS ERGONOMICAS 2  und $200.000 $400.000 
SILLAS AUXILIARES 2  und $150.000 $300.000 
EQUIPOS ELECTRONICOS  
TOTAL MUEBLES 
Y ENCERES $1.700.000 
COMPUTADORES 2  und $1.000.000 $2.000.000 
IMPRESORAS 2  und $250.000 $500.000 
EQUIPOS DE COMUNICACIÓN  
TOTAL EQUIPOS 
ELECTRONICOS $2.500.000 
TELE FAX PANASONIC 1  und $160.000 $160.000 
CELULARES 2  und $100.000 $200.000 
RADIO TELEFONOS ( JUEGOS O 
PAREJAS 6 UNIDADES) 3  und $80.000 $240.000 
MAQUINARIA Y EQUIPO   $600.000 
SISTEMA DE RIEGO 1  und $1.500.000 $1.500.000 
MINI VAND (SUPER CARRY) 1  und $15.000.000 $15.000.000 
    
TOTAL 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO $16.500.000 
COSTOS DE CONSTITUCION  
TOTAL COSTOS 
DE 
CONSTITUCION $250.000 
  
TOTAL 
INVERSION 
INICIAL $30.500.000 
932 
COSTO DE VENTAS 
DETALLE CANTIDAD  PRECIO UNITARIO   TOTAL  
ATADOS 86400  und $ 5 $ 432.000 
CANASTILLAS 50      und $ 10.000 $500.000 
   $932.000 
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COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 
 
Materiales indirectos: 
 
Embalaje: será por medio de atados o amarres que tomarán los tallos de las 
plantas  formando un pequeño grupo con un peso no mayor a 625g el valor 
unitario del atado será de $ 5 pesos; a futuro se emplearan bolsas plásticas de 
poliuretano con impresión a color que contenga la etiqueta, los usos del 
producto y codificación en presentación de (30g), cuyo valor unitario no supere 
los $ 10 pesos.   
Canastillas de recolección: 50 canastillas plásticas de 60 ctms de largo por 30 
ctms de ancho y  20 de profundidad valor unitario $ 10.000 pesos 
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y CAPITAL DE TRABAJO 
 
Son los bienes o servicios necesarios para el correcto funcionamiento de la 
empresa y se encuentran ilustrados de la siguiente manera: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
PERIODO 
(EN MESES) 
PRECIO PROMEDIO 
(MES) 12 MESES 
ARRIENDO OFICINA 12  MESES $500.000 $6.000.000 
ARRIENDO LOTE 12  MESES $500.000 $6.000.000 
    TOTAL ARRIENDOS $12.000.000 
SERVICIOS PUBLICOS     
AGUA  12  MESES $50.000 $600.000 
LUZ 12  MESES $65.000 $780.000 
TELÉFONO 12  MESES $100.000 $1.200.000 
    
TOTAL SERVICIOS 
PUBLICOS $2.580.000 
NOMINA     
NOMINA ADMINISTRACION 12  MESES $1.707.000 $13.284.000 
NOMINA PRODUCCION 12  MESES $1.919.551 $23.034.615 
PARAFISCALES   $980.230 $980.230 
    TOTAL NOMINA $37.298.845 
SEGUROS     
SEGURO OFICINA 12  MESES $80.000 $960.000 
SEGURO MINI VAND 12  MESES $80.000 $960.000 
SEGURO OBLIGATORIO 12  MESES $22.500 $270.000 
    TOTAL SEGUROS $2.190.000 
GASTOS DE 
FUNCIONAMIENTO     
PAPELERIA 12  MESES $40.000 $480.000 
CAFETERIA Y ASEO 12  MESES $20.000 $240.000 
    
TOTAL GASTOS DE 
FUNCIONAMIENTO $720.000 
GASTOS DE DISTRIBUCION      
TRASPORTE PRODUCTO E 
INSUMOS 12  MESES $60.000 $720.000 
MANTENIMIENTO MAQUINARIA 
Y EQUIPO 12  MESES $75.000 $900.000 
  
TOTAL GASTOS DE 
DISTRIBUCION $1.620.000 
  
TOTAL GASTOS 
ADMINISTRATIVOS $56.408.845 
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CAPITAL DE TRABAJO* 
 
Es el capital humano con que se cuenta para la iniciación y ejecución del 
proyecto que esta compuesto por todas las personas que intervienen para la 
realización del mismo que son (El Gerente General, El Contador, El Supervisor, 
y los Agricultores) 
 
Nota: El contador no hace parte de la nomina de manera directa puesto que su 
tipo de contratación será Staff, o por prestación de servicios. Por esta razón no 
figura en el cuadro de nomina como los demás funcionarios pero se encuentra 
incluido en el estado de resultados.  
 
ANUAL SUELDO SUMA ANUAL 
GASTOS ADMON. $1.107.000 $13.284.000 
GASTOS PRODUCCION $1.919.551 $23.034.615 
   $36.318.615 
PARAFISCALES $980.230  
  TOTAL $37.298.845 
 
ANEXO # 4: Tabla de Nomina: (Excel) 
 
Mano de obra directa: 
 
GERENCIA: Gerente general 
 
 
STAFF - DEPARTAMENTALIZACION FUNCIONAL: Contador. 
 
 
DEPARTAMENTALIZACION POR PRODUCTOS: Supervisor de la división de producción. 
 
 
DEPARTAMENTALIZACION POR PROCESOS Y DEPARTAMENTALIZACION POR 
FUNCIONES: 
 
 
 Empleado sección de recolección: 
 Empleado sección de empaque: 
 Empleado sección y acopio: 
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GASTOS DE DISTRIBUCIÓN Y MANTENIMIENTO 
 
 
Trasporte o Flete 
Mensual 
$60000 
Incluye trasporte cosecha e insumos 
para el cultivo.  
 
Mantenimiento maquinaria y equipo 
 
Mantenimiento mini 
vand 
Número de 
veces (año) 
Valor unitario Total (año) 
Alineación 
Llantas 
Sincronización 
Cambios de aceite y 
filtros 
2 
4 
2 
10 
$20.000 
$70.000 
$60.000 
$30.000 
$40.000 
$280.000 
$120.000 
$300.000 
  Total 
mantenimiento  
Mini vand 
$740.000 
Mantenimiento sistema 
de riego 
   
Revisión instalación 
hidráulica, empaques, 
uniones. 
 
2 $50.000 $100.000 
Mantenimiento equipo 
de computo 
2 $30.000 $60.000 
  TOTAL 
MANTENIMIENTO 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 
$900.000 
 
Depreciaciones: Depreciación de activos fijos como: vehículos, equipos 
electrónicos, maquinaria, muebles y enseres. 
 
La depreciación de los vehículos y la maquinaria, será durante un periodo de (5) 
cinco años, los demás  vienes depreciables que hacen parte del activo fijo como 
son  los equipos electrónicos y los muebles serán descontados a (3) tres años 
en línea recta. 
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La depreciación durante los tres primeros años será de $4’900.000 equivalentes 
al total de los bienes depreciables en dichos periodos, en los años tres y cuatro 
el monto disminuye a $3´300.000 puesto que los equipos de comunicación y 
electrónicos ya han sido descontados en su totalidad.  
 
 
VENTAS PROYECTADAS 
 
Corresponde a las unidades que se estiman vender en el periodo, según la 
capacidad de producción del terreno. 
 
 
 
DEPRECIACION        
DETALLE VALOR  DEPRECIACIÓN AÑOS DEPRECIACIÓN 
VEHÍCULOS $15.000.000 5 $3.000.000 
EQUIPOS DE 
COMUNICACIÓN  
$600.000 3 $200.000 
EQUIPOS 
ELECTRÓNICOS 
$2.500.000 3 $ 833.333 
MUEBLES Y ENSERES  $1.700.000 3 $ 566.667 
MAQUINARIA Y EQUIPO  
( SISTEMA DE RIEGO) 
$1.500.000 5 $ 300.000 
 $ 21.300.000 TOTAL DEPRECIACIÓN 
AÑOS 1,2,3 $4.900.000 
 
  DEPRECIACION AÑOS 4Y5 $ 3.300.000 
 
VTAS ANUALES ATADOS VALOR UNITARIO TOTAL VTAS 
86400 unds $2000 $172.800.000 
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ANÁLISIS DE LA PROYECCIÓN FINANCIERA DEL PROYECTO 
 
El estudio financiero para este proyecto tiene como base la evaluación del 
potencial de producción en fresco de plantas medicinales y aromáticas como lo 
es la albahaca en el corregimiento de Pasuncha, Municipio de Pacho 
Cundinamarca, para lo cual se realizaron los siguientes análisis que permitieron 
su evaluación: Análisis del mercadeo y comercialización, investigando la 
factibilidad para una producción de 54 toneladas al año, que es la capacidad 
instalada del proyecto, representadas en 86.400 atados siendo la forma usual 
de comercialización entre mayoristas, que  arrojó  una viabilidad  comercial 
participando primordialmente en el mercado nacional. 
 
Como principal objetivo se procedió a establecer que inversión se necesita para 
la implementación y ejecución del proyecto con ayuda de los flujos de caja a 
futuro y que se genere un margen de rentabilidad que cubra o supere los costos 
de oportunidad y financieros,  
 
Estableciendo en que se piensa crear una empresa de economía responsable 
no se recurrirá a inversión a través de entidades financieras y los recursos del 
proyecto serán propios. Calculándose el valor del dinero de la inversión de 
acuerdo con los parámetros expuestos en las tablas anteriores.  De esta 
manera fijar una tasa de costo de capital  mínima con la que se espera que los 
inversionistas deseen ingresar en dicho proyecto. 
 
De acuerdo con las circunstancias actuales económicas y financieras del país 
se puede afirmar que la tasa de costo de capital para el proyecto de producción 
de plantas medicinales y aromáticas (albahaca), podrá establecerse de la 
siguiente manera: 
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 La tasa de los bonos del tesoro de Colombia equivalentes al 13,4% 
correspondiente al mes de agosto de 2005.  
 
 La inflación en el 2005 terminaría en un nivel cercano al 5,75%, como 
prima adicional 
 
 
Tomando en consideración lo pertinente anteriormente, se espera que el 
proyecto ofrezca una mayor rentabilidad a sus socios superior al costo de 
capital que se encuentra en el 19.15% 
 
Para evaluar el proyecto se empleara el valor presente neto (VPN) y la tasa 
interna de retorno (TIR).por su seguridad y validez, provenientes del flujo de 
caja libre proyectado a un periodo de cinco (5) años. 
 
 
(VPN) Valor Presente Neto: 
 
El valor presente neto de los flujos futuros se calculara con base en una tasa o 
costo de capital del 19.15% efectiva anual. Calculando el (VPN) Valor Presente 
Neto, se obtiene la diferencia entre el valor presente de los flujos de caja libre 
proyectados, menos el valor de la inversión inicial. De esta manera se podrá 
afirmar que el proyecto es viable si su (VPN) Valor Presente Neto es superior a 
cero.  
 
(TIR) Tasa Interna de Retorno: 
 
Es la rentabilidad que representan los flujos de caja netos con respecto a la 
inversión inicial. En el proyecto se denomina como TIR a la tasa de interés que 
hace que el valor de los flujos a futuro menos la inversión inicial sea igual a cero 
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VPN = 0  
 
Si el VPN es menor que cero, indica que la rentabilidad del  proyecto es menor 
que la tasa de descuento  o costo de capital esperado. Si el VPN es mayor la 
TIR será mayor que la tasa de descuento y viceversa; si el VPN mayor a cero  
la TIR será menor que la tasa de descuento. Una TIR mayor que la tasa de 
descuento ratifica la viabilidad financiera del proyecto. 
 
 
El capital necesario para iniciar el proyecto esta conformado por los siguientes 
rubros: 
 
El capital de trabajo que corresponde a:  
La Inversión Inicial, mas el capital necesario para sostener el proyecto antes de 
ingresos por ventas que corresponden a $21.384.263 ilustrados en el flujo de 
caja mas un colchón de seguridad de $8.855.737 representando así una 
inversión inicial de $60.740.000. 
 
TOTAL INVERSION INICIAL $30.500.000 
CAPITAL NECESARIO ANTES DE INGRESOS POR 
VENTAS $21.384.263 
COLCHÓN DE SEGURIDAD ANTES DE INGRESOS 
POR VENTAS $8.855.737 
TOTAL INVERSIÓN INICIAL $60.740.000 
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BALANCE GENERAL PROYECTADO MENSUALMENTE AÑO 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.2 
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BALANCE GENERAL PROYECTADO A 5 AÑOS 
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO MENSUALMENTE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.4 
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 5 AÑOS 
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO MENSUALMENTE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.6 
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 AÑOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.7 
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EVALUACIÓN FINANCIERA: 
 
Teniendo en cuenta la proyección del estudio que es a 5 años se calculo una 
tasa interna de retorno (TIR) la cual fue de 100.39% siendo ésta mayor que la 
tasa empleada para descontar los valores del flujo de caja neto (TIO) la cual fue 
de 19.15% cuyas variables son: 
 
 La tasa de los bonos del tesoro de Colombia equivalentes al 13,4% 
correspondiente al mes de agosto de 2005. más la inflación en el 2005 
que terminaría en un nivel cercano al 5,75%, como prima adicional; Lo 
que indica que el proyecto se recomienda. 
 
Por otra parte el VPN calculado con la tasa de descuento de 19.15% es de 
$222’547.869. dado que es positivo, corrobora que se recomienda llevar a cabo 
el proyecto. La recuperación de la inversión se da en el año 2 teniendo en 
cuenta que la utilidad del año 1 es de $ 40’274.285 más la del año 2 de    $ 
62’194.429 dando un total de $102’468714. Superando ampliamente la 
inversión. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.8 
 100 
 
 101 
 
 102 
CAPITULO V 
 
10  ESTUDIO LEGAL Y AMBIENTAL 
 
 
JUSTIFICACIÓN DE LA RAZÓN JURÍDICA ADOPTADA (SOCIEDAD 
LIMITADA LTDA) 
 
Sociedad limitada. Es la sociedad mercantil más utilizada por sus facilidades de 
constitución, gestión y funcionamiento. Sus principales características son:  
 
 
1. Debe contar como mínimo con dos socios, siendo el máximo 25;  
2. Los socios responden solidariamente hasta el monto de sus aportes; la 
sociedad debe constituirse por escritura pública e inscribirse en el 
Registro Mercantil correspondiente. 
3. El capital social se paga íntegramente al constituirse la sociedad y debe 
estar dividido en cuotas de igual valor; aunque no existe un capital 
mínimo, se sugiere establecer un monto razonable, no muy elevado, a 
efectos de servir de base para averiguaciones de carácter comercial y 
sobre capacidad financiera de la empresa que puedan hacer personas 
interesadas en negocios.  
4. La denominación de la sociedad debe incluir después del nombre la 
palabra "limitada" o la abreviatura "Ltda.”  
5. La representación de la sociedad y la administración de los negocios 
sociales corresponde a todos y cada uno de los socios o a un gerente 
designado por la Junta de Socios.  
 
Al constituirse la sociedad, pueden designarse provisionalmente los diferentes 
cargos de administración, así como su responsabilidad y sus funciones, para 
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ser nombrados en propiedad posteriormente por la Junta de Socios; en los 
estatutos de la sociedad deben incluirse las cláusulas restrictivas que quieran 
imponerse a los administradores en el ejercicio de sus funciones.  
 
 
Por estas razones anteriormente mencionadas se escogió la Sociedad limitada 
por su facilidad de constitución y por que es la mas usada  en las 
organizaciones, ya que no esta sujeta a disposiciones que le impidan el 
crecimiento y desempeño. 
 
 
Registros Sanitarios55 
 
 
Para registrar una preparación farmacéutica, es indispensable determinar si la 
materia prima está o no incluida en la lista de INVIMA. Si lo están, y cumplen 
con una previa evaluación farmacéutica y legal, se otorgará el registro sanitario. 
Si no lo está, debe hacerse una evaluación farmacológica: Si los productos no 
poseen indicaciones terapéuticas pero poseen una forma farmacéutica, debe 
seguirse lo establecido en el decreto 3075 de 1998 y se registra como alimento. 
 
 
Si el recurso natural ha sido empleado en la elaboración de alguna preparación 
cosmética, se debe registrar bajo los requerimientos del decreto 219 de 1998. 
 
 
                                                 
55
 INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANACIA DE MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS INVIMA 
http://www.invima.gov.co 
Es un establecimiento público del orden nacional perteneciente al Sistema de Salud, adscritoal 
Ministerio de Salud. En su página se puede encontrar información de carácter científico y 
tecnológico, normatividad y farmacovigilancia.  
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La mayoría de los productos fitoterapéuticos están registrados como 
alimentos. 
 
 
Esta situación genera desinformación total en el consumidor final, que consume 
productos cuyas propiedades dependen del criterio del producto. 
 
 
LICENCIA SANITARIA56 
 
 
Las condiciones de funcionamiento de los centros de acopio, de los 
establecimientos distribuidores y de los establecimientos expendedores, tanto 
de preparaciones farmacéuticas a base de recursos naturales, como de 
materias de medicamentos requieren la licencia sanitaria de funcionamiento 
expedida por el INVIMA. Para lo cual deberán ceñirse a las buenas practicas de 
manufactura, en el caso de los medicamentos, las preparaciones farmacéuticas 
a base de recursos naturales. 
 
 
                                                 
56
 INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANACIA DE MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS 
INVIMA,http://www.invima.gov.co. 
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Buenas Prácticas de Manufactura (BPM) 
 
 
Las BPM para los productos con base en recursos naturales se adoptaron 
según la resolución 3131 de 1998, y se definen como el conjunto de normas, 
procesos y procedimientos técnicos que garantizan las normas de calidad para 
la comercialización de los productos. 
 
 
Esta normatividad equipara los procedimientos de producción de los 
laboratorios farmacéuticos con el de los laboratorios de productos naturistas, sin 
importar que la materia prima y los equipos sean muy distintos. Esto, hace que 
para un laboratorio naturista además de innecesario, sea muy costoso contar 
con todas las medidas de seguridad con las que cuenta un laboratorio 
farmacéutico convencional. Para cumplir con su función de veeduría, el INVIMA 
expide una certificación de capacidad, provisional a las BPM, con la que 
garantiza que el fabricante cumple con las condiciones técnicas, sanitarias, 
higiénicas y de dotación que aseguren la calidad de los productos. Actualmente 
solo un laboratorio cumple con las BPM, y solo algunos cumplen con la 
certificación de capacidad. 
 
 
Es importante generar espacios de diálogo entre el gremio naturista y el 
INVIMA, que permita solucionar este tipo de inconvenientes. 
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Aspecto legal e institucional 
 
El principal problema del sector naturista, es la ausencia de una legislación que 
este acorde con el desarrollo y las necesidades del sector. 
 
Lista de INVIMA: 
 
La lista básica de INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y 
Alimentos), es el listado de plantas medicinales y productos naturales 
aceptados para uso medicinal en el país (Decreto 677 de 1995). Para poder 
registrar un producto, este no debe tener antecedentes de toxicidad o haber 
sido retirado de otros países del mundo por sus efectos tóxicos. Una planta 
puede ser registrada de dos formas: 
 
Por uso tradicional: debe cumplir con los siguientes criterios: 
Que su uso sea anterior a 1950. 
Que el uso haya permanecido por 4 décadas o más y este sustentado por una 
tradición escrita. 
Que el uso este sustentado históricamente en al menos 3 libros que hayan 
recogido los aspectos etnobotánicos y/o etnofarmacológicos de diferentes 
culturas. 
Que se refiera de preferencia a un solo uso. 
Plantas que no tienen tradición histórica, pero sí una utilidad. 
 
Es necesario realizar pruebas de toxicidad subaguda y crónica, química, 
sanguínea, función renal y hepática, estudios post-mortem, estudio clínico y 
veterinario, entre otros. 
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Es necesario realizar pruebas de eficacia. Según estudios del Instituto 
Humboldt, en Colombia se comercializan 156 especies de plantas medicinales y 
aromáticas; De estas solo el 40% se encuentran en la lista de INVIMA. Esto, 
refleja claramente la necesidad de revisar la lista. 
 
NORMAS VIGENTES QUE AFECTAN LA COMERCIALIZACION 
 
Normas para la comercialización importación y exportación 57 
 
 
El INVIMA es el ente ejecutor de las políticas trazadas por el Ministerio de Salud 
y por tanto a través de actividades de control y seguimiento, debe garantizar 
que la ciudadanía obtenga productos terminados eficaces, seguros y de buena 
calidad tanto a nivel de alimentos como de medicamentos, productos 
homeopáticos, cosméticos, insumos para la salud y productos con base en 
recursos naturales, el marco legal esta contenido en las siguientes normas: 
 
••   Decreto 1524 de 1990 
••   Decreto 677 de 1995 
••   Decreto 341 de 1997 
••   Decreto 337 de 1998 
••   Resolución 331 de 1998 
 
                                                 
57
 DIRECCIÓN DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES DIAN 
http://www.dian.gov.co .La DIAN es la entidad encargada de garantizar el cumplimiento de las 
obligaciones tributarias aduaneras y cambiarias y facilitar las operaciones de comercio 
internacional en condiciones de equidad, transparencia y legalidad. Suministra información 
estadística de comercio exterior y reglamentación aduanera. 
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Ley Nº 86 de 1993 - por la cual se reglamenta el uso e industrialización de 
la flora medicinal. 
 
Esta ley trata de la comercialización de insumos orgánicos que son alterados 
por los laboratorios para ser convertidos en fármacos o principios activos 
medicamentosos que son capaces de producir efectos favorables en  el 
organismo en el orden de la restauración de la salud. 
 
Resolución 0507830 de junio de 1992 (30 de junio de 1992) 
 
Por la cual se adoptan normas técnico-administrativas en materia de medicinas 
tradicionales y terapéuticas alternativas y se crea el consejo asesor para la 
conservación y desarrollo de las mismas. 
 
Esta resolución establece que es necesario fijar normas que se adecuen al 
carácter multitécnico y pluricultural del país y fomentar la participación social, y 
la investigación en todos los campos que tienen relación directa o indirecta con 
las medicinas tradicionales y con las terapéuticas alternativas.  
 
 
NORMAS ISO 14000 
 
LA NORMA iso14000 es un conjunto de documentos de gestión ambiental que, 
una vez implantados, afectan todos los aspectos de la gestión de la 
organización en las responsabilidades ambientales y ayuda a las 
organizaciones a tratar sistemáticamente asuntos ambientales, con el fin de 
mejorar el comportamiento ambiental y las oportunidades de beneficio 
económico. 
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NORMAS VIGENTES QUE AFECTAN EL TRANSPORTE 
 
 
Resolución 530/2001 
 
 
Apruébense las normas relativas a las Buenas Prácticas de Higiene y Agrícolas 
para la producción primaria (cultivo-cosecha), acondicionamiento, 
almacenamiento y transporte de productos aromáticos. 
 
Trasporte: 
 
El alimento puede contaminarse durante el transporte y manipuleo. Se debe 
procurar que los productos cosechados mantengan su inocuidad e integridad. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
El estudio de factibilidad que se realizó de acuerdo con la información 
recolectada durante la investigación, la cual se le hizo a los proveedores y 
distribuidores de plantas medicinales en fresco en la ciudad de Bogotá. sirvió 
como base para la elaboración de todo el estudio, determinando el precio, 
distribución e intermediarios interesados en comercializar Plantas Medicinales y 
Aromáticas orgánicas como la Albahaca. 
 
Durante la investigación se aprecio que la comercialización de productos 
orgánicos en el país no muestra una importancia significativa debido a que no 
existe a la vista del consumidor un diferenciador de un producto tradicional a 
uno orgánico cuando estos productos no se encuentran empacados siendo la 
forma usual de comercialización entre los distribuidores y mayoristas. 
 
En Colombia no existe una concientización por parte del los consumidores en 
adquirir productos orgánicos ya que es claro que estos se comercializan de la 
misma manera y por el mismo canal de los productos tradicionales; hasta hace 
poco las empresas que producen productos sanos o ambientalmente amigables 
y que estén certificadas pueden ofrecer el producto con el sello ecológico, a 
pesar de esto los clientes pasan por alto esto y se fijan mas en el precio que en 
las virtudes del producto. Los mercados internacionales aprecian o valoran más 
un producto saludable que uno que contenga químicos y excluyen en algunos 
casos parte de los impuestos de ingreso a estos productos, por esta razón 
países como Colombia se observa  un aumento de la demanda de éstos 
productos y mas específicamente en lo que tiene que ver con Plantas 
Medicinales y Aromáticas entre las que se encuentra la Albahaca que es una de 
las plantas mas demandadas en el mercado nacional como el internacional. 
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Lo que se pretende con este proyecto a parte de generar un beneficio 
económico es evitar el deterioro de las tierras debido a la mala utilización de los 
recursos naturales manejados por cultivos tradicionales que emplean agentes 
contaminantes y químicos. El estudio de factibilidad para la Creación de una 
Empresa Productora de Albahaca, pretende generar conciencia a todas 
aquellas personas que reciben de alguna u otra manera los frutos que da la 
tierra a que no sigan contribuyendo con el detrimento de ésta, fomentando la 
biodiversidad y la  producción  con el apoyo de los cultivos que están mostrando 
síntomas de agotamiento. 
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ANEXOS 
 
 
 ANEXO #1: MODELO DE ENCUESTA  
 ANEXO # 2: TABLA DE MUESTREO PLANTAS MEDICINALES Excel 
 ANEXO # 3: MAPA TOPOGRÁFICO DEL TERRENO. 
 ANEXO # 4: NOMINA: (ver tabla adjunta de Excel) 
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